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1. RESUMEN 
El presente proyecto presenta un plan de negocio de una empresa dedicada a la fabricación 
de captadores solares, suministro e instalación de los componentes necesarios para realizar 
instalaciones solares térmicas, que estará situada en el Vallés Occidental. 
El Código Técnico en Edificación (CTE) (2006) exige que en determinadas condiciones los 
edificios nuevos, y de rehabilitación, incorporen un sistema de energía solar de baja 
temperatura. Para su cumplimiento cabía esperar un incremento de las necesidades de 
captadores solares. En el proyecto se observa la evolución que ha tenido este mercado. 
Actualmente el crecimiento económico, en general, y en el sector de la construcción en 
particular no se ha reanudado en Europa, pero empieza a notarse una ligera activación.  
Aunque la situación no es aún demasiado alentadora, es un buen momento para prepararse 
para la próxima fase de crecimiento. 
Para la realización de este plan de negocio se ha estudiado el entorno de la empresa, 
especialmente la situación actual de la energía y el mercado de captadores solares. 
Posteriormente se ha detallado el marketing mix y se han desarrollado las estrategias 
necesarias para posicionarse en el mercado. A continuación se han diseñado los procesos 
precisos para llevar a cabo la actividad y la planificación temporal de la puesta en marcha. A 
continuación se han determinado los medios de producción necesarios para llevar a cabo la 
fabricación, así como la estructura organizativa de la empresa y las características del 
personal.  
Finalmente se ha analizado la viabilidad de la empresa en un horizonte temporal de cinco 
años y varios posibles escenarios, a través de la cuenta de Pérdidas y Ganancias, previsión 
de tesorería y balances de situación, para terminar calculando los ratios y la rentabilidad de 
la inversión. 
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3. ACRÓNIMOS 
ACS: Agua caliente sanitaria 
AIE/SHC: Agencia Internacional de la Energía (International Energy Agency)/ Programa de 
calor y frío solar (Solar Heating and Cooling Programme) creado por la AIE 
APERCA: Associació de Professionals de les Energies Renovables de Catalunya 
ASIT: Asociación Solar de la Industria Térmica 
BCG: The Boston Consulting Group 
BSW Solar: Asociación Federal de la Industria Solar (Bundesverband Solarwirtschaft) (BSW 
Solar) 
CEI: Comunidad de Estados Independientes 
CEPCO: Confederación Española de Asociaciones de Fabricantes de Productos de 
Construcción 
CER: Catálogo Europeo de Residuos 
CTE: Código Técnico de la Edificación 
ESTIF: European Solar Thermal Industry Federation 
ESTTP: European Solar Thermal Technology Platform 
EurObserv’er: L’Observatoire des energies renouvelables  
FMI: Fondo Monetario Internacional 
ICAEN: Instituto Catalán de Energía 
I+D: Investigación y Desarrollo 
IDAE: Instituto para la Diversificación y Ahorro de Energía 
INE: Instituto Nacional de Estadística 
OCDE: Organización para la Cooperación y el Desarrollo Económico 
OIT: Organización Internacional del Trabajo 
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PER: Plan de Energías Renovables en España 
PIB: Producto Interior Bruto 
PYME: Pequeña y mediana empresa 
RETA: Régimen Especial de Trabajadores Autónomos 
RITE: Reglamento de Instalaciones Térmicas en los Edificios 
SPEM: Situación y perspectivas de la economía mundial (SPEM)  
UE: Unión Europea 
UN/DESA: Naciones Unidas (United Nations) / Departamento de Asuntos Económicos y 
Sociales (Department of Economic and Social Affairs) 
WEC: Consejo Mundial de Energía (World Energy Council)  
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4. GLOSARIO 
Absorbedor: componente de un captador solar cuya función es absorber la energía 
radiante y transferirla en forma de calor a un fluido. 
Captador solar térmico: dispositivo diseñado para absorber la radiación solar y transmitir 
la energía térmica así producida a un fluido de trabajo que circula por su interior. 
Carcasa: es el componente del captador que conforma su superficie exterior, fija la 
cubierta, contiene y protege a los restantes componentes del colector y soporta los 
anclajes del mismo. 
Cerramiento: función que realizan los captadores cuando constituyen el tejado o la 
fachada de la construcción arquitectónica, debiendo garantizar la debida estanqueidad y 
aislamiento térmico. 
Circuito de consumo: circuito por el que circula agua de consumo. 
Circuito primario: circuito del que forman parte los captadores y las tuberías que los unen, 
en el cual el fluido recoge la energía solar y la transmite. 
Circuito secundario: circuito en el que se recoge la energía transferida del circuito 
primario para ser distribuida a los puntos de consumo. 
Circulación natural: cuando el movimiento del fluido entre los captadores y el 
intercambiador del depósito de acumulación se realiza por convección y no de forma 
forzada. 
Depósitos solares conectados en paralelo con el circuito secundario equilibrado: 
depósitos conectados en paralelo de forma que el sentido de circulación del agua de 
consumo es contrario al sentido de circulación de calentamiento del agua solar. 
Depósitos solares conectados en serie invertida: depósitos conectados de forma que el 
sentido de circulación del agua de consumo es contrario al sentido de circulación de 
calentamiento del agua solar. 
Elementos de sombreado: cuando los captadores protegen a la construcción 
arquitectónica de la sobrecarga térmica causada por los rayos solares, proporcionando 
sombras en el tejado o en la fachada del mismo. 
Integración arquitectónica de los captadores: cuando los captadores cumplen una 
doble función, energética y arquitectónica (revestimiento, cerramiento o sombreado) y, 
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además, sustituyen a elementos constructivos convencionales o son elementos 
constituyentes de la composición arquitectónica. 
Irradiación solar: energía incidente por unidad de superficie sobre un plano dado, 
obtenida por integración de la irradiancia durante un intervalo de tiempo dado, 
normalmente una hora o un día. Se mide en kWh/m2. 
Irradiancia solar: potencia radiante incidente por unidad de superficie sobre un plano 
dado. Se expresa en kW/m2. 
Método prescriptivo: Hasta la aprobación del CTE en 2006, la regulación de la edificación 
había sido de carácter prescriptivo, es decir, establecía los procedimientos aceptados o las 
guías técnicas que debían seguirse a la hora de construir un edificio. Este tipo de códigos 
suponen en la práctica una barrera técnica que obstaculiza la aplicación de innovaciones 
tecnológicas al proceso de edificación. Con el CTE se introduce un nuevo enfoque por 
objetivos o prestaciones, que son el conjunto de características objetivas de un edificio que 
contribuyen a determinar su aptitud para responder a las diferentes funciones para las que fue 
diseñado.  
Método prestacional: Ver método prescriptivo.  
Perdidas por inclinación: cantidad de irradiación solar no aprovechada por el sistema 
captador a consecuencia de no tener la inclinación óptima. 
Perdidas por orientación: cantidad de irradiación solar no aprovechada por el sistema 
captador a consecuencia de no tener la orientación óptima. 
Perdidas por sombras: cantidad de irradiación solar no aprovechada por el sistema 
captador a consecuencia de la existencia de sombras sobre el mismo en algún momento 
del día. 
Radiación Solar Global media diaria anual: es la energía procedente del sol que llega a 
una determinada superficie (global), tomando el valor anual como suma de valores medios 
diarios. 
Radiación solar: es la energía procedente del sol en forma de ondas electromagnéticas. 
Revestimiento: cuando los captadores constituyen parte de la envolvente de una 
construcción arquitectónica. 
Superposición de captadores: cuando los captadores se colocan paralelos a la 
envolvente del edificio sin la doble funcionalidad definida en la integración arquitectónica. 
No obstante no se consideran los módulos horizontales. 
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Temperatura de estancamiento del captador: corresponde a la máxima temperatura del 
fluido que se obtiene cuando, sometido el captador a altos niveles de radiación y 
temperatura ambiente y siendo la velocidad del viento despreciable, no existe circulación 
en el captador y se alcanzan condiciones cuasiestacionarias. 
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5. PREFACIO 
5.1. Origen del Proyecto 
La idea de negocio surgió con la entrada en vigor del Código Técnico en Edificación (CTE) 
(2006). Para cumplir con  uno de sus objetivos, el de ahorro de energía, exige que los edificios 
con previsión de demanda de agua caliente sanitaria (ACS) o de climatización de piscina 
cubierta, incorporen un sistema de captación, almacenamiento y utilización de energía solar de 
baja temperatura adecuada a la radiación solar global de su emplazamiento y a la demanda de 
agua caliente del edificio. (Por motivos justificados se puede sustituir por otras formas de 
energía renovable). Para su cumplimiento se preveía un importante incremento de las 
necesidades de captadores solares.   
5.2. Motivación 
He escogido un plan de empresa como proyecto final de carrera debido a que su estructura es 
muy adecuada para hacer el estudio de la viabilidad de un nuevo negocio. Me interesan los 
temas de arquitectura solar y energías renovables y,  además, no descarto la posibilidad de 
crear una empresa propia en un futuro no muy lejano, dada la situación del mercado laboral 
actualmente. 
5.3. Requerimientos previos 
Para llevar a cabo el proyecto han sido necesarios los conocimientos adquiridos durante la 
carrera y mi experiencia laboral en el sector de la construcción, industrial y de la Administración 
Pública. 
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6. INTRODUCCIÓN 
6.1. Objetivos del proyecto 
El objetivo del presente Plan de Empresa es el estudio de la viabilidad de una empresa 
dedicada a la fabricación de captadores solares, suministro e instalación de los  componentes 
necesarios para realizar instalaciones solares térmicas. 
El objetivo secundario es aplicar los mecanismos propios de la creación de una empresa a un 
caso concreto. 
6.2. Alcance del proyecto 
El presente proyecto describirá los objetivos de la empresa y analizará su viabilidad, a partir de 
las siguientes partes:  
 Presentación de la empresa: Descripción general de la actividad. 
 Análisis del entorno general, específico y de las relaciones de la empresa con el 
entorno. 
 Plan de marketing, en el que se estudiará el mercado, las estrategias de segmentación 
y posicionamiento y el marketing mix. 
 Plan de operaciones (identificación de procesos y planificación temporal). 
 Los medios de producción (mano de obra, maquinaria y materia prima necesarios para 
el proceso de fabricación). 
 Plan de recursos humanos y organización. 
 Plan económico y financiero (Inversión, financiación, previsión de ventas, Cuenta de 
Pérdidas y Ganancias, previsión de tesorería, Balance de situación y análisis de la 
inversión). 
 Impacto medioambiental. 
 Conclusiones. 
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7. PRESENTACIÓN DE LA EMPRESA 
7.1. Antecedentes 
Las energías renovables han constituido una parte importante de la energía utilizada desde 
tiempos remotos, especialmente la solar, la eólica y la hidráulica. Con el invento de la máquina 
de vapor, se van abandonando estas formas de aprovechamiento por su inestabilidad y 
disponibilidad y se utilizan cada vez más los motores térmicos y eléctricos. Su escaso consumo 
inicial no hacía prever el agotamiento de las fuentes ni los problemas ambientales que 
posteriormente se presentaron. 
Hacia la década de los años 1970 las energías renovables se consideraron una alternativa a 
las energías tradicionales, tanto por su disponibilidad presente y futura garantizada, como por 
su menor impacto ambiental. 
La energía solar térmica recoge la energía del sol a través de captadores solares y se convierte 
en calor que se puede emplear para satisfacer numerosas necesidades. Se puede emplear 
para obtener agua caliente para consumo doméstico o industrial, para dar calefacción a 
hogares, hoteles, colegios o fábricas y se puede emplear para refrigerar en épocas cálidas. En 
agricultura se pueden conseguir otro tipo de aplicaciones como invernaderos solares, 
secaderos agrícolas y plantas de purificación o desalinización de aguas.  
Con un gran consenso de opiniones científicas se afirma la llegada del cambio climático, 
provocado en gran medida por actividades humanas (como el uso de combustibles fósiles) que 
si no se controla, tendrá consecuencias catastróficas. 
En respuesta a esta amenaza el Protocolo de Kioto (1997) obligó a los países ratificantes a 
reducir las emisiones de gases de efecto invernadero que causan el calentamiento global, en 
diferentes porcentajes. La Unión Europea, con el fin de alcanzar este objetivo, ha aceptado 
incrementar su proporción de energías renovables. 
Todas las fuentes de energía producen algún grado de impacto ambiental. La energía solar 
térmica se encuentra entre las menos agresivas, por lo que debería ser la más incentivada y 
promocionada. 
La energía solar térmica es una fuente de calor muy práctica que se basa en una tecnología 
que no depende de recursos energéticos escasos y no renovables. Tiene el potencial de cubrir 
la mitad del total de la demanda europea de calor según fuentes de European Solar Thermal 
Technology Platform (ESTTP). Para alcanzar este objetivo será necesario expandir la 
tecnología existente y desarrollar nuevas tecnologías. Se necesitará invertir en la investigación 
de nuevas aplicaciones, tales como la acumulación estacional compacta, aplicaciones 
industriales (hasta 250ºC) y sistemas de refrigeración solar. 
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La tecnología actual permite el uso de energía solar térmica para el calentamiento de agua (a 
baja temperatura) y para calefacción y tiene un alto grado de penetración en algunos países. 
El objetivo de la Unión Europea para el 2020 de aumentar la cuota de energías renovables no 
está en su mejor momento, debido al coste financiero para incentivos y el presunto impacto 
sobre el precio de la energía. 
La idea inicial de la empresa era aprovechar el empuje que daría a la demanda de este 
producto en España la entrada en vigor del Código Técnico (2.006). Y así fue durante los 
primeros años. La crisis económica en general y de la construcción en particular propició la 
caída de nuevas instalaciones.  
Actualmente el crecimiento económico, en general, y en el sector de la construcción en 
particular no se ha reanudado en Europa. El consumo de energía no renovable ha disminuido, 
pero motivado más por la crisis que por el uso de energías renovables. 
Aunque la situación no es demasiado motivadora, es un  momento adecuado para prepararse 
para la próxima fase de crecimiento. 
Al ser una empresa de nueva creación tiene por delante una importante tarea de conocer el 
mercado y darse a conocer en el mismo. 
El producto ya está definido y desarrollado por lo que debería orientarse a la reducción de 
costes y mejora del servicio. Se puede innovar en cuanto a las materias primas empleadas y el 
sistema de fabricación. Pero parece más prudente introducirse a pequeña escala y con una 
inversión no demasiado elevada. Y una vez establecida, con una buena cartera de clientes y/o 
pedidos y comprobado que el mercado evoluciona de acuerdo con las expectativas, se podrá 
proceder a realizar inversiones que permitan la reducción de costes y el crecimiento de la 
empresa.  
7.2. Concepto de Negocio 
La empresa se sitúa en el sector de energía solar térmica, ofreciendo un producto de calidad, 
bajo coste y un servicio inmejorable. Fabricará captadores solares, los comercializará con el 
resto de los productos necesarios para su instalación y ofrecerá un servicio de instalación 
externo, a través de instaladores autorizados para dar un paquete completo. 
La empresa estará situada en el Vallés Occidental por ser uno de los principales nudos de 
comunicaciones de Cataluña y del Estado español. Dispone de una amplia red de ferrocarriles, 
carreteras y su proximidad a Barcelona han hecho que sea una comarca económicamente 
activa y con buenas perspectivas. 
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solución se le dará cuando tenga un problema. En esta fase es posible que marcas de gran 
prestigio sean descartadas por no garantizar la atención esperada. Una vez elegido el 
proveedor es cuando alcanza el cuarto escalón. Si el proveedor satisface al cliente en este 
escalón, hay muchas posibilidades de que lo sea para siempre, si no, lo podrá seguir eligiendo, 
pero no le será fiel. El servicio técnico hace que el cliente elija a un proveedor, pero el servicio 
al cliente hace que le sea fiel. 
Un cliente fiel no sólo hace compras repetitivas, sino que está dispuesto a recomendarte a sus 
colegas y a defenderte ante la mínima descalificación. 
7.4. Misión, Visión y Valores Corporativos 
7.4.1. Misión 
La misión es contribuir al empleo de energía solar en sustitución de otras energías más 
perjudiciales para el medio ambiente, que innova, que considera a sus empleados un activo 
estratégico y que gestiona el negocio de forma que cree valor para la empresa y para  la  
sociedad. 
7.4.2. Visión 
Ser conocida en este sector por su calidad, precios bajos y servicio inmejorable y por su 
capacidad de adaptarse a la evolución de este mercado para seguir satisfaciendo con eficacia 
las necesidades de sus clientes, proveedores, empleados y socios. 
7.4.3. Valores Corporativos 
Orientación a las personas: El principal activo de la empresa son las personas: clientes, 
proveedores, empleados y socios. Gracias al equipo de trabajo proactivo, formado por  
personas flexibles y con iniciativa, que se adapten a lo inesperado y que sepan gestionar la 
incertidumbre y con una orientación permanente por detectar y satisfacer las necesidades y 
prioridades de los clientes (internos y externos). 
Innovación: El desafío es anticiparse a las necesidades actuales y futuras de los clientes. 
Escuchando al cliente, estando al día de las novedades tecnológicas y siguiendo las 
tendencias del mercado. 
Responsabilidad medioambiental: Favoreciendo el cuidado y respeto del medio ambiente en 
el ejercicio diario de las actividades, producto y servicios, minimizando el impacto negativo en el 
entorno y fomentando una cultura sostenible interna y externamente. 
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Sentido del negocio: Ejecutando las acciones necesarias de forma coherente con la 
estrategia adoptada para alcanzar los objetivos de negocio y satisfacer los intereses 
económicos de los socios.   
7.5. Forma jurídica 
La empresa estará constituida en la forma jurídica de Sociedad Limitada (S.L.). Se ha elegido 
esta forma porque la responsabilidad está limitada al capital social y los socios controlan la 
nueva entrada de socios y la transmisión no es libre, sino que existe derecho de adquisición 
preferente. También porque el capital social mínimo es de 3.000 euros, a diferencia de la 
Sociedad Anónima (S.A.) que es de 60.000 y los mecanismos administrativos previstos en la 
S.L. son más adecuados para la gestión de una PYME que los de la S.A. 
La empresa está formada por tres socios trabajadores y dos capitalistas en la que cada uno de 
ellos posee el 20% de la sociedad. En conjunto los tres socios trabajadores poseen el 60% de 
la empresa. El capital social será de 150.000 euros (ver justificación en el capítulo 11). 
Las características de este tipo de sociedad y los trámites para la constitución se incluyen en el 
Anexo A. 
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8. ENTORNO 
8.1. Entorno general 
8.1.1. Entorno económico 
Las características del entorno económico actual es que es cambiante y acelerado, es decir 
cambia mucho y cada vez más deprisa. 
La globalización económica ha propiciado la creación de un mercado mundial único y la libre 
circulación de capital: financiero, comercial y productivo. El capital financiero, es el dinero, los 
préstamos y créditos internacionales y la inversión extranjera. Se puede trasladar de un lugar a 
otro con rapidez. El capital productivo, lo constituye el dinero invertido en materias primas, 
bienes de capital (maquinaria, herramientas, edificios, terrenos, vehículos, etc.) y la mano de 
obra. El capital comercial, son los bienes y servicios que se compran y se venden en el 
mercado internacional.  
Algunas ventajas de la globalización son: la reducción de los costes de producción que 
permiten ofrecer productos a precios menores, aumenta el empleo en los lugares donde llegan 
las multinacionales (generalmente en los países subdesarrollados), aumenta la competitividad 
entre los empresarios y se eleva la calidad de los productos, se producen mejoras tecnológicas 
que mejoran la producción y la rapidez de la transacciones económicas y mayor accesibilidad a 
bienes en países subdesarrollados. 
Algunas desventajas de la globalización son: mayor desigualdad económica entre los países 
desarrollados y subdesarrollados debido a concentración de capital en los primeros, dentro de 
cada nación favorece a las empresas grandes y poderosas, aumenta el desempleo y la 
pobreza en los países desarrollados porque las grandes empresas emigran hacia otros lugares 
en busca de mano de obra y materia prima barata, degradación del medio ambiente por la 
explotación de los recursos, menor oportunidad de competir contra las empresas 
multinacionales, mayor fuga de capitales debido a los movimientos de las multinacionales y 
propagación crisis económicas. 
 Perspectivas para la economía mundial 
La economía mundial continua reducida y con pocas perspectivas de mejora en 2016, según 
indica la ONU en su informe Situación y Perspectivas de la Economía Mundial 2016 (SPEM) [1] 
facilitado por el Departamento de Asuntos Económicos y Sociales de las Naciones Unidas 
(DAES), publicado por Naciones Unidas en Diciembre del 2015. Los datos que aparecen en 
este apartado corresponden al citado informe SPEM, salvo que se indique otra fuente. 
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La estimación del crecimiento del producto mundial bruto del 2015 es del 2,4%. Tras más de 
siete años de la crisis financiera global continua habiendo grandes dificultades para estimular la 
inversión y activar el crecimiento. La actividad económica mundial se ha visto frenada por 
diversos motivos: incertidumbres macroeconómicas, bajos precios de las materias primas y 
flujos de comercio decrecientes, gran volatilidad de tipos de cambio y flujos de capital, 
estancamiento de la inversión y disminución del crecimiento de la productividad. La previsión 
del crecimiento del producto mundial bruto del 2016 es del 2,9% y del 3,2% para el 2017. Se 
espera que la normalización prevista en la política monetaria de Estados Unidos evite la 
excesiva volatilidad en los tipos de cambio y en los precios de los activos. A pesar de que el 
aumento de las tasas de interés pueda incrementar los costos de financiamiento también 
deberían favorecer mayores inversiones. 
 
Se espera que el crecimiento en las economías desarrolladas continúe fortaleciéndose en 
2016, superando el 2% por primera vez desde 2010.  
En las economías en desarrollo y en transición, el crecimiento se ha visto desfavorecido por la 
caída brusca de los precios de las materias primas, grandes salidas de capital y creciente 
volatilidad en los mercados financieros. A pesar de la ralentización de China, el Este y el Sur de 
Asia seguirán siendo las regiones con el crecimiento más acelerado, beneficiándose las 
economías importadoras de materias primas de los bajos precios del crudo, de los metales y de 
los alimentos. Se espera que el crecimiento en las economías en desarrollo alcance un 4,3% 
en 2016 y un 4,8% en 2017, subiendo desde el 3,8% estimado para 2015. En los países menos 
desarrollados se espera que el crecimiento del Producto Interior Bruto (PIB) aumente de un 
4,5% en 2015 a un 5,6% en 2016. 
 
 
Tabla 6.1. 
Previsión crecimiento en % 
Fuente: DAES/Naciones Unidas 
a datos parcialmente estimados   b datos previstos 
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En general se ha producido un empeoramiento de las condiciones del mercado de trabajo en 
todo el mundo: inseguridad laboral, salarios estancados o reducidos, autoempleo por falta de 
un trabajo asalariado, trabajos temporales, media jornada forzada, desempleo de larga 
duración y estructural y alto desempleo (especialmente juvenil y femenino). 
 Inflación 
La inflación en el 2015 ha alcanzado su menor nivel desde 2009. En las economías de 
mercado desarrolladas, se espera que alcance el 1,2% como promedio para 2016. Las 
condiciones monetarias ultra-flexibles han prevenido hasta ahora que la deflación se fortalezca 
en los países desarrollados. Sin embargo, la baja inflación se ha asociado también a un mayor 
nivel de volatilidad en la inflación, el crecimiento, la inversión y el consumo en la mayoría de los 
grandes países desarrollados, países en desarrollo y economías en transición. Algunas 
monedas como el real brasileño y el rublo ruso han registrado depreciaciones significativas, 
permaneciendo ambos países en una grave recesión económica acompañada por una elevada 
inflación. 
 La inversión experimentó una brusca y generalizada desaceleración 
Las tasas de formación de capital fijo han experimentado una disminución en la mayoría de 
economías desarrolladas y en desarrollo desde 2014. La debilidad de la demanda agregada, la 
caída de los precios de las materias primas y las incertidumbres políticas han limitado el 
crecimiento de la inversión durante 2014-2015. Se espera un ligero repunte de la inversión si 
los precios de las materias primas no disminuyen más y se normaliza la política monetaria de 
Estados Unidos reduciendo la incertidumbre política. Se necesita que el sector financiero actúe 
como intermediario financiero eficaz en ahorros y liquidez, estimulando las inversiones fijas. 
 Comercio internacional y financiamiento 
La caída en los precios de las materias primas ha tenido efectos negativos  en los flujos de 
comercio y en las finanzas públicas. Los saldos de cuenta corriente de los exportadores de 
materias primas se han deteriorado y la salida neta de capitales de muchas economías 
dependientes de materias primas, han obligado a muchos países a utilizar sus reservas 
internacionales o a recortar las importaciones.  
La volatilidad de los mercados financieros se ha incrementado significativamente. La caída de 
los precios de materias primas a nivel global, especialmente el del petróleo, refleja la existencia 
de una oferta abundante y una demanda reducida. El efecto de la demanda de China es 
especialmente importante en la oscilación de precios de los metales ya que emplea la mitad del 
consumo mundial. Las oscilaciones de los precios de las materias primas y las salidas de 
capital se han asociado a realineaciones bruscas de las tasas de cambio y una mayor 
volatilidad en los mercados de divisas. 
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El fortalecimiento del sistema multilateral de comercio permitirá a los países aprovechar mejor 
los beneficios del comercio.  
8.1.2. Entorno sociocultural 
La población española es cada vez más mayor. Hace décadas que sufre una evolución 
demográfica negativa. 
El porcentaje de población con riesgo de pobreza o exclusión social aumentó de forma 
pronunciada entre el 2007 y 2015. 
Se han producido incrementos en los impuestos indirectos, lo que ha provocado disminución de 
los índices de consumo. 
A nivel educativo existe un gran desequilibrio. Hay un gran número de titulados universitarios, 
un gran vacío de titulados en ciclos formativos y un alto índice de abandono escolar. 
8.1.3. Entorno legal 
En el marco legislativo de la Unión Europea, se han aprobado directivas en materia de 
eficiencia energética, protección medioambiental, libre tránsito de personas, libre comercio 
entre los países miembros… 
A nivel nacional, se ha fomentado las tecnologías de alta eficiencia energética o que generen 
energía a partir de fuentes renovables a través de subvenciones. En las comunidades 
autónomas se ha potenciado las actividades empresariales emprendedoras. 
En materia energética existen diferentes compromisos para que la generación eléctrica sea 
respetuosa con el medio ambiente. 
Los decretos de ámbito nacional que afectan a las instalaciones y equipos de Energía Solar 
Térmica, así como las normas UNE, se encuentran relacionadas en el anexo B.5. 
8.1.3.1. Situación actual de la energía 
A pesar de las mejoras en la eficiencia energética se espera que la demanda mundial de 
energía se duplique para el año 2050, según datos del Consejo Mundial de Energía (World 
Energy Council, WEC, por sus iniciales en inglés) [2]. Esta es la consecuencia inevitable del 
crecimiento global de la población, el crecimiento económico global, continua urbanización, el 
aumento de la demanda motivada por la movilidad y otros servicios que dependen de la 
energía. 
Durante ese mismo período se tendrán que reducir las emisiones mundiales de gases de 
efecto invernadero a la mitad si se quiere mantener un aumento de la temperatura global por 
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debajo de dos grados Celsius, para evitar el calentamiento global que provocaría una situación 
catastrófica. 
Todavía hay más de un millón de personas sin acceso a la electricidad según datos del WEC. 
La energía está en la cima de la agenda política en muchos países, como Japón, Rusia y 
Alemania.  
El futuro nuclear después de Fukushima, el gas de esquisto (shale gas), la incertidumbre y la 
volatilidad de los precios de suministro del petróleo, la caída de los precios de celdas solares y 
los conflictos provocados por el comercio entre China y EE.UU. y con Europa, han provocado 
gran incertidumbre frente al futuro energético. 
Como respuesta a esta incertidumbre se deberán invertir gran parte del PIB mundial para 
abordar estos retos y adaptar la infraestructura energética. 
 Situación actual de la energía en la Unión Europea 
La energía es uno de los principales retos a los que se enfrenta Europa hoy en día. La 
perspectiva de un marcado aumento de los precios energéticos y de una mayor dependencia 
de las importaciones disminuye la seguridad de nuestro suministro energético y pone en peligro 
al conjunto de la economía. Es necesario tomar decisiones críticas para reducir 
considerablemente las emisiones y frenar el cambio climático. En los próximos años habrá que 
hacer grandes inversiones si se quiere preparar las infraestructuras energéticas europeas para 
el futuro. 
 "Objetivos 20-20-20" 
La finalidad de la política energética de la UE es garantizar un suministro fiable, seguro y 
sostenible a precios asequibles. Esta política se articula en torno a los denominados "objetivos 
20-20-20", que deben cumplirse antes de 2020 y que son los siguientes: 
 20% de reducción de las emisiones de gases de efecto invernadero con respecto a los 
niveles 1990 
 20% de la energía consumida en la UE procedente de fuentes renovables  
 20% de mejora de la eficiencia energética de la UE. 
Los dirigentes de la UE también se han ofrecido a reducir las emisiones de gases de efecto 
invernadero de la UE un 30% si el resto de los grandes emisores de los países desarrollados y 
en desarrollo se comprometen también a reducir equitativamente las suyas. 
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El objetivo de la UE a largo plazo es reducir, antes de 2050, las emisiones de gases de efecto 
invernadero entre un 80% y un 95% con respecto a los niveles de 1990, a la vez que asegurar 
el suministro y mantener la competitividad. 
 Ahorro energético del 20% para 2020 
La eficiencia energética es uno de los principales objetivos para 2020. Es crucial para alcanzar 
nuestros objetivos a largo plazo en materia de energía y cambio climático y la manera más 
rentable de: 
 reducir las emisiones 
 mejorar la seguridad y la competitividad energéticas 
 mantener al mínimo los costes de la energía. 
Para aumentar la eficiencia, la UE está centrando sus esfuerzos en el transporte público y la 
industria de la construcción, los sectores con mayor potencial de ahorro. Por otra parte, los 
contadores inteligentes y las etiquetas energéticas de la UE para los electrodomésticos ayudan 
a los consumidores a reducir su consumo energético. 
 Libre circulación de la energía 
El gas y la electricidad se transportan a través de redes y gasoductos que a menudo traspasan 
las fronteras nacionales. Inevitablemente, las decisiones de política energética adoptadas por 
un país repercuten en otros. 
Garantizar que la energía pueda comercializarse libremente en la UE contribuirá a lograr: 
 precios competitivos 
 mayor oferta para los consumidores 
 mayor seguridad del abastecimiento 
 seguridad para los inversores en tecnologías e infraestructuras renovables. 
Un mercado interior que funcione con suficientes infraestructuras de transporte y 
almacenamiento es la mejor garantía para la seguridad del abastecimiento, ya que la energía 
seguirá los dictados del mercado y llegará hasta donde sea necesaria.  
8.1.3.2. Código Técnico en Edificación 
En Real Decreto 314/2006, de 17 de marzo se aprobó el Código Técnico de la Edificación 
(CTE) [17]. 
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Esta norma regula la construcción de todos los edificios nuevos y la rehabilitación de los 
existentes, tanto los destinados a viviendas como los de uso comercial, docente, sanitario 
deportivo, industrial o sociocultural, introduciendo elementos novedosos sobre materiales y 
técnicas de construcción para lograr edificios más seguros y eficientes desde el punto de vista 
energético y estableciendo requisitos que abarcan desde la funcionalidad hasta los relativos a 
la seguridad y habitabilidad. 
El CTE está dividido en dos partes. En la primera se detallan todas las exigencias en materia 
de seguridad y habitabilidad que son preceptivas para construir un edificio, según la Ley de 
Ordenación de la Edificación y la segunda se compone de los diferentes Documentos 
Básicos.básicos son los siguientes: 
 DB SE: Seguridad estructural. 
Constituye la base para cuya correcta aplicación son necesarios igualmente los 
siguientes cinco documentos: 
 DB SE-AE: Acciones en la edificación 
 DB SE-A: Estructuras de acero 
 DB SE-F: Estructuras de fábrica 
 DB SE-M: Estructuras de madera 
 DB SE-C: Cimentaciones 
 DB SI: Seguridad en caso de incendio 
 DB SUA: Seguridad de utilización y accesibilidad 
 DB HE: Ahorro de energía 
 DB HR: Protección frente al ruido 
 DB HS: Salubridad 
El CTE tiene el propósito de conseguir edificios más sostenibles y eficientes energéticamente. 
Concretamente, el Documento Básico de ahorro de energía tiene como objetivo conseguir un 
uso racional de la energía necesaria para la utilización de los edificios, reduciendo su consumo 
energético y utilizando para ello fuentes de energía renovable, estableciendo la obligación de 
incorporar criterios de eficiencia energética y el uso de energía solar, térmica o fotovoltaica en 
los nuevos edificios o en aquellos que se vayan a rehabilitar. 
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El Documento Básico de ahorro de energía tiene cuatro exigencias energéticas básicas: 
limitación de la demanda energética, donde se establecen los valores límite para los 
cerramientos de los edificios (fachadas, vidrios, cubiertas, etcétera), eficiencia energética de las 
instalaciones de iluminación, donde se fijan por primera vez en la normativa española unos 
requisitos a cumplir por estas instalaciones sobre todo para edificios del sector terciario; 
exigencia relativa a la contribución solar mínima de agua caliente sanitaria que obliga a que la 
producción de agua caliente sanitaria se realice con un aporte obligatorio de energía solar 
térmica que variará entre un 30 por 100 y un 70 por 100 en función del volumen diario previsto 
de agua caliente demandado y la zona climática donde se ubique el edificio; y contribución 
fotovoltaica mínima de energía eléctrica, que establece que en los nuevos edificios del sector 
terciario de una determinada superficie (en el caso de las oficinas, por ejemplo, por encima de 
4.000 m², una parte de las necesidades eléctricas sean cubiertas por energía solar generada 
por una instalación fotovoltaica). 
La contribución solar mínima anual de agua caliente sanitaria es la fracción entre los valores 
anuales de la energía solar aportada a la demanda y la demanda energética anual, obtenidos a 
partir de los valores mensuales. Los valores derivados de esta exigencia tendrán la 
consideración de mínimos, sin perjuicio de aquellos más elevados que pudieran ser 
establecidos por las administraciones locales competentes para contribuir en mayor medida a 
la sostenibilidad en la edificación, atendiendo a las características propias de su ámbito 
territorial. 
El Código Técnico de la Edificación entró en vigor el 29 de marzo de 2006, el día siguiente de 
su publicación en el Boletín Oficial del Estado.  
 
Figura 6.3. 
Estructura del CTE 
Fuente: Código técnico de la edificación (CTE) 
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La publicación del CTE abrió el camino a nuevos proyectos y aplicaciones de la energía solar 
térmica, ejerciendo un efecto de arrastre hacia los necesarios avances y retos que supondrán: 
 Conseguir una plena Integración Arquitectónica de las instalaciones de energía solar  
térmica en la edificación. 
 Alcanzar la simbiosis tecnológica entre equipos de la fuente de energía principal (solar) 
y de la fuente auxiliar. 
 Propiciar el abaratamiento de los costes, sin renunciar a la calidad de las instalaciones, 
repercutiendo los ahorros propios de un mayor tamaño de mercado y de la mejora de la 
tecnología. 
Para que se deben implicar los siguientes pilares básicos: 
 Promotores 
 Arquitectos 
 Fabricantes 
 Constructoras 
 Instaladores-mantenedores 
Supone por  tanto un enorme reto para el sector poder seguir el ritmo que el Ministerio de 
Vivienda ha propiciado con la normativa de edificación, sector que deberá ser capaz de 
garantizar la demanda de suministro de equipos (principalmente captadores), la capacidad y 
calidad de las instalaciones y su mantenimiento post venta, para lograr integrarse firmemente 
en la sociedad, más allá de la obligatoriedad. Supone también un importante reto en los 
aspectos a tener en cuenta por parte de la administración, como serán la aplicación con rigor 
del Real Decreto, la aprobación de los proyectos, el seguimiento y la verificación de los 
mismos. 
8.1.4. Entorno tecnológico 
Si la UE no da un giro tecnológico, fracasará en su empeño de descarbonizar los sectores de la 
electricidad y el transporte antes de 2050. El Plan Estratégico Europeo de Tecnología 
Energética establece una estrategia a medio plazo para todos los sectores. 
Deben acelerarse los proyectos de desarrollo y demostración para las principales tecnologías, 
como los biocombustibles de segunda generación y las redes inteligentes. Los investigadores y 
las empresas de la UE tienen que intensificar sus esfuerzos para seguir en primera línea en el 
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floreciente mercado internacional de las tecnologías de la energía e incrementar la cooperación 
con países no miembros de la UE sobre tecnologías específicas. 
8.1.4.1. Sector Solar Térmico 
La energía solar térmica consiste en el aprovechamiento de la energía del Sol para la obtención 
de energía térmica, a través del calentamiento de un fluido que se hace circular por unos 
captadores de calor. 
Pueden distinguirse tres áreas: 
 Aplicaciones para agua caliente sanitaria (ACS), calefacción y piscinas. 
 Aplicaciones para usos industriales. 
 Sistemas de climatización solar. 
Las aplicaciones de ACS constituyen el uso más extendido de la energía solar térmica.  
El captador es uno de los componentes clave en una instalación de energía solar térmica ya 
que tiene bastante influencia en la eficiencia y el coste de la instalación. El captador que se 
utiliza principalmente en España para generación de calor es el  captador plano con 
recubrimiento de vidrio, que supone la mayor parte del mercado. Se emplea mucho para la 
obtención de ACS y apoyo a calefacción en zonas de alta irradiación. 
El captador de tubo de vacío se emplea para las mismas aplicaciones, pero en zonas de 
irradiación media. 
El captador plano sin recubrimiento se utiliza para aplicaciones muy poco sofisticadas y con 
poca demanda térmica como puede ser la climatización de piscinas. 
El captador de tubo de concentración tiene un coste más elevado que los anteriores y se utiliza 
para soluciones de apoyo a la calefacción y de “district heating” o sistema urbano de 
calefacción. Consigue temperaturas de salida de fluido más elevadas. 
8.1.4.2. Aspectos Tecnológicos 
Los sistemas solares térmicos tradicionalmente se han vinculado a la generación de ACS que, 
aunque continúa siendo la principal aplicación, no es la única. Existen numerosas aplicaciones 
de media y alta temperatura principalmente destinadas a usos industriales, y cada vez 
aparecen en el mercado más aplicaciones de calefacción y refrigeración solar.  
Las principales tecnologías existentes aparecen resumidas en la figura 6.4. 
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A nivel internacional y europeo existen diferentes programas en curso que promueven la 
investigación y el desarrollo de la tecnología. La Agencia Internacional de la Energía, AIE, 
dentro del programa SHC SOLAR HEATING AND COOLING, está desarrollando diferentes 
tareas dirigidas a la integración arquitectónica, sistemas de almacenamiento térmico, 
grandes instalaciones solares, etc.  
 
Por otro lado, la Unión Europea trabaja diversas líneas de investigación en las que la 
energía solar térmica dada su amplia capacidad de desarrollo. 
 
Figura 6.4. 
Sector Solar Térmico 
Fuente: IDAE/BCG 
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edificios de viviendas, tanto por la rapidez de montaje que supone el eliminar conexiones 
hidráulicas a realizar, como por el menor coste unitario que supone al instalador. 
Los avances tecnológicos en este tipo de aplicaciones se dirigen fundamentalmente a la 
mejora del rendimiento de los captadores vidriados planos tratando de disminuir sus 
pérdidas y de aumentar la ganancia óptica. 
Existe un gran potencial de mejora de la eficiencia si el acristalamiento es sustituido por 
materiales anti-reflectantes que son independientes de las temperaturas de operación, siendo 
muy interesante el uso de doble acristalamiento anti-reflectante para altas temperaturas. 
Las líneas de investigación actuales se centran en el desarrollo de nuevos materiales como 
superficies funcionales, absorbedores selectivos, mejora de espejos y reflectantes, 
acristalamientos con propiedades ópticas adaptativas, fluidos calo-portadores estables a 
mayores temperaturas, etc.  
 
Además se trabaja en la mejora de los sistemas de control e instrumentación, en el 
desarrollo de nuevos procedimientos de prueba, incluyendo test de envejecimiento de los 
captadores y componentes, así como en pruebas de aplicaciones específicas, como los 
captadores de fachada e instalaciones marítimas.  
8.1.4.3.2 Aplicaciones industriales  
El sector industrial presenta un elevado potencial por la importancia de su demanda térmica 
en el rango que pueden producir las instalaciones solares. Se estima que los sistemas 
solares podrían proporcionar entre el 2 y el 7,5% del potencial de demanda total de energía 
a baja y media temperatura del sector industrial, según el estudio “Evaluación del potencial 
de energía solar térmica en el sector industrial” de  IDAE, EnergyXperts y Eclareon, realizado 
como apoyo a la elaboración del Plan de Energías Renovables 2011-2020. [7] 
 
Figura 6.9. 
Captador no vidriado 
Fuente: IBERFIBRA 
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Según este estudio aproximadamente el 41% de la demanda de calor industrial requiere 
temperaturas por debajo de 250 ºC. En muchos sectores industriales como la industria 
papelera, la fabricación de fertilizantes, alimentación como la industria cárnica, bebidas 
como vinos, industria láctea, etc., la demanda de calor a media y baja temperatura (por 
debajo de 250 ºC) se sitúa en torno al 47,7% de la demanda total.  
 
Por lo tanto, se trata de un mercado muy prometedor para la aplicación de sistemas solares 
térmicos.  
Por otro lado, se ha producido un notable aumento de la presencia en el mercado de los 
captadores de tubo de vacío que permiten alcanzar mayores temperaturas y tienen un 
mayor rendimiento, al reducir las pérdidas por conducción y convección. Su uso se enfoca 
principalmente en aplicaciones de uso industrial y de refrigeración solar.  
Los sistemas captadores de tubos de vacío más usuales (directos y heat pipe) se basan 
principalmente en el uso de un recipiente de vidrio donde se ha realizado el vacío que evita 
las pérdidas por conducción y convección. En su interior se alojan dos tubos concéntricos 
 
 
Figura 6.10. 
Distribución de la demanda de calor a baja temperatura y del potencial de la energía 
solar térmica por sector industrial en un posible escenario 
Fuente: Evaluación del potencial de energía solar térmica en el sector industrial, IDAE, 
EnergyXperts y Eclareon  
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sellados por un extremo por donde circulará el fluido caloportador. Sobre estos tubos se 
ubica la placa absorbedora que será la encargada de captar la radiación solar y convertirla 
en energía térmica. En el caso de los captadores de tubo de vacío directos los tubos que 
conforman el captador se conectan a un colector principal por donde circula el fluido 
caloportador de la instalación. En el caso de los captadores tipo heat pipe, los tubos de 
vacío disponen de un intercambiador ubicado en el extremo del tubo desde donde el fluido 
caloportador encerrado en este cede el calor captado al fluido que circula por el colector 
principal.  
En el mercado cada vez hay más variedad de captadores solares térmicos de media y alta 
temperatura (> 250 ºC). Además de los captadores con seguimiento solar usados 
normalmente en aplicaciones solares termoeléctricas, como los concentradores 
cilindroparabólicos (CCP) y los concentradores lineales de Fresnel, existen algunos 
modelos estáticos que permiten alcanzar esas temperaturas.  
Dentro de estos modelos estáticos se encuentran los captadores de micro concentración 
(MCT) que incorporan sistemas de concentración de Fresnel a pequeña escala, o 
captadores que emplean sistemas de ultra alto vacío (UHV).  
8.1.4.3.3 Sistemas de refrigeración solar  
Durante los últimos años se ha producido un importante aumento de aparatos de 
refrigeración mediante compresores, lo que ha provocado un crecimiento significativo de la 
demanda de energía eléctrica durante el verano.  
Como alternativa surgen los sistemas de refrigeración solar, que resultan especialmente 
interesantes ya que coincide la mayor disponibilidad del recurso solar con el aumento de la 
demanda de refrigeración.  
Existen diferentes sistemas y tecnologías para conseguir la climatización a partir de energía 
solar térmica. Por un lado los sistemas abiertos como la desecación y refrigeración 
evaporativa, y por otro los sistemas cerrados que utilizan máquinas de adsorción de simple 
efecto o máquinas de absorción de simple y doble efecto. Se están desarrollando programas 
europeos que tratan de integrar estos sistemas con los sistemas de climatización 
convencionales y facilitar la posible combinación de la energía solar térmica con las 
tecnologías e instalaciones existentes.  
La tecnología más utilizada hasta la fecha con energía solar es la basada en ciclo de 
absorción de simple efecto, capaz de aprovechar la energía térmica generada por los 
captadores solares para la producción de frío.  
Las altas temperaturas necesarias para la utilización de ciclos de refrigeración térmicos con 
máquina de absorción obligan a la utilización de captadores solares de alto rendimiento.  
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Dado el carácter singular de este tipo de instalaciones, el diseño y la instalación debe 
permitir que las máquinas trabajen siempre que sea posible en el rango superior de su 
intervalo de temperaturas de funcionamiento; de este modo, se aprovechará al máximo el 
recurso disponible y las máquinas trabajarán a mejor rendimiento.  
En el caso de máquinas de simple efecto se emplean captadores planos selectivos, 
captadores planos de concentración, tubos de vacío, etc., para alcanzar temperaturas 
comprendidas entre los 80 y los 120 ºC. En el caso de máquinas de doble efecto los 
captadores utilizados serán concentradores cilindro-parabólicos, concentradores que 
emplean lentes de Fresnel, u otros que alcancen temperaturas de 140 a 160 ºC.  
 
Las máquinas de absorción de doble efecto tienen rendimientos más altos que las máquinas 
de simple efecto y les permite competir con los sistemas convencionales de compresión.  
Para esta aplicación es necesario conseguir temperaturas relativamente altas (> 140 ºC), 
que se pueden conseguir con los sistemas de concentración antes expuestos.  
Los sistemas de refrigeración mediante desecación con refrigeración evaporativa son 
otra de las aplicaciones interesantes para los sistemas solares térmicos. Suele tratarse de 
sistemas de refrigeración en los que se combinan técnicas de enfriamiento evaporativo con 
deshumectación del aire mediante un agente desecante (sólido o líquido). Como refrigerante 
se utiliza el agua presente en el aire húmedo, son válidos tanto para enfriamiento como para 
calentamiento de aire.  
La tecnología más habitual de aplicación de la desecación utiliza ruedas o tambores 
desecantes, en los que se tiene gel de sílice o cloruro de litio como materiales adsorbentes 
Figura 6.11. 
Fabricación de equipos de refrigeración solar en España  
Fuente: CLIMATEWELL 
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y, como fuente de calor térmica, utilizan un sistema solar que permite regenerar el material 
absorbente para el próximo ciclo y, además, dar apoyo a la batería de calor de la unidad en 
modo invierno. 
Hasta ahora la mayor parte de las instalaciones de refrigeración solar que empleaban 
máquina de absorción han utilizado máquinas de potencia relativamente altas, pero en los 
últimos años están teniendo cada vez más presencia en el mercado las máquinas de 
pequeña potencia dirigidas al uso en viviendas unifamiliares.  
Cada vez más edificios, principalmente hoteles, están integrando este tipo de máquinas en 
las instalaciones solares existentes para aprovechar el exceso de energía en los periodos de 
máxima radiación. De manera que, además de cubrir la demanda energética para la cual fue 
diseñada la instalación original se cubriría parte de la demanda de refrigeración del edificio. 
En otros casos es viable la ampliación de instalaciones existentes que permiten la 
incorporación de mayor potencia de máquinas de absorción, proporcionando éstas una 
mayor cobertura de la demanda de refrigeración en los meses de mayor radiación, y 
permitiendo que durante los meses de menor radiación la demanda original existente se 
satisfaga con un mayor grado de cobertura.  
Los avances tecnológicos en refrigeración solar deben orientarse a lograr la integración de 
todos los equipos que componen el sistema evitando la actual desconexión entre los 
fabricantes de sistemas de absorción, las instalaciones y los suministradores de captadores 
o de equipos convencionales de refrigeración, que han provocado hasta ahora desajustes 
entre las características de funcionamiento de los sistemas de absorción y el resto de la 
instalación hidráulica, incluidos los captadores.  
La investigación básica precisa optimizar los ciclos de frío y alcanzar mayores coeficientes 
de rendimiento, diseño de equipos más robustos y compactos que operen a menores 
temperaturas. Estos trabajos incluyen investigación en materiales de absorción, nuevos 
revestimientos para los intercambiadores de calor o diseño de nuevos ciclos 
termodinámicos.  
Otra de las líneas de avance tecnológico se centra en la reducción de tamaño, ruido y coste 
de los equipos que permitan su adecuación al entorno doméstico. Es necesario que este tipo 
de máquinas se integren en los edificios de forma que se satisfaga con el mayor grado de 
cobertura todas las demandas energéticas del mismo de una manera integral (ACS, 
calefacción, refrigeración, climatización de piscina, etc.) por ejemplo aprovechando el calor 
generado por la máquina en el circuito de condensación para climatizar piscinas, o 
precalentar el agua caliente sanitaria.  
El Proyecto Singular Estratégico sobre Arquitectura Bioclimática y Frío Solar (PSE-
ARFRISOL), coordinado por el Centro de Investigaciones Energéticas, Medioambientales y 
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Tecnológicas (CIEMAT), está demostrando la viabilidad de la incorporación de instalaciones 
de climatización mediante energía solar térmica en edificios para conseguir un ahorro 
energético del 80 al 90% junto con la disminución de emisiones de CO2 a la atmósfera.  
Conforme aumente el número de instalaciones de uso doméstico se incrementará la 
estandarización de elementos y configuraciones de instalación para lograr un óptimo 
rendimiento, una reducción del coste, tanto de equipos, como de ingeniería, puesta en 
marcha y mantenimiento. El incremento de la eficiencia de las instalaciones para uso 
doméstico, de baja potencia, necesitan también del desarrollo de torres de refrigeración y 
sistemas de disipación de baja potencia o combinación con sistemas de disipación mediante 
sonda geotérmica. 
8.1.4.3.4 Calefacción urbana (“District Heating” en inglés)  
El “District Heating” es un sistema de distribución de calor, generado desde una ubicación 
centralizada, cuyo objetivo es climatizar (y en algunos casos proporcionar ACS) a edificios 
residenciales, comerciales e industriales. El calor a menudo es obtenido de fuentes de 
energía residuales, como plantas de cogeneración que quema combustibles fósiles, pero 
cada vez más frecuentemente, fuentes renovables como la biomasa, la energía geotérmica 
y la energía solar también son utilizadas. Las plantas de calefacción urbana pueden 
proporcionar la eficacia más alta y el mejor control de contaminación que calderas 
individuales. 
El calor, una vez generado, es distribuido al cliente mediante una red de tubos aislados. Los 
sistemas de calefacción urbana consisten en líneas de ida y vuelta. Los sistemas de 
acumulación de calor pueden ser instalados para proporcionar la energía requerida en 
momentos de consumo pico. 
El medio común usado para la distribución de calor es el agua, pero también se utiliza vapor. 
La ventaja de vapor consiste en que además ser utilizado en la calefacción, también puede 
ser usado en procesos industriales debido a su temperatura más alta. La desventaja del 
vapor es una pérdida de calor más alta debido a la alta temperatura. 
Suecia fue el primer país en instalar un sistema de district heating alimentado con energía 
solar en la década de los 70. Hoy en día dispone de 22 complejos solares de este tipo, pero 
es Dinamarca el país que dispone de la mayor instalación (18.300 m2) que alimenta el 
sistema de calefacción urbana de la ciudad de Marstal.  
8.1.4.3.5 Desalación solar térmica  
Una aplicación muy interesante para los sistemas solares es al de proporcionar la energía 
térmica necesaria a los procesos de desalación de agua marina. Es habitual la 
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8.2. Entorno específico 
8.2.1. Características del mercado 
El mercado de la Unión Europea sigue padeciendo las limitaciones impuestas por las crisis 
financiera y económica que afectan a la mayor parte del continente, lo que resulta en un sector 
de la construcción lento y reducción de los planes de apoyo público para la energía solar 
térmica. 
En los últimos años, ha habido una fuerte tendencia alcista hasta 2008, el fuerte crecimiento de 
ese año fue seguido por un pronunciado descenso los dos siguientes (2009 y 2010) y menores 
descensos en los años siguientes.  
Las aplicaciones residenciales siguen representado la mayor parte del mercado de la energía 
solar térmica. Sin embargo, las grandes instalaciones están aumentando a buen ritmo. 
Sistemas de gran tamaño por encima de 35 kWth (50 m2) para aplicaciones de calefacción y 
refrigeración comerciales han mostrado un desarrollo positivo, pero principalmente para 
sistemas muy grandes (por encima de 350 kWth (500 m2) es donde el mercado se ha estado 
moviendo rápidamente.  
El segmento tradicional de ACS para viviendas familiares está muy afectado, ya que continúan 
afectados por la crisis de la construcción, crisis financiera y el consiguiente empeoramiento del 
clima económico. 
. 
Figura 6.13. 
Mercado Solar Térmico UE 27 y Suiza 
Capacidad total y nuevas instalaciones 
2014 (captadores vidriados) 
Fuente: STIF 
 
Figura 6.14. 
Mercado Solar Térmico en España 
Capacidad total y nuevas instalaciones 
2014 (captadores vidriados) 
Fuente: STIF 
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8.2.2. La competencia 
La producción estimada de las principales empresas fabricantes de captadores de la Unión 
Europea según el informe “Solar thermal and concentrated solar power barometer 2015”  de 
EurObserv’er (L’Observatoire des energies renouvelables)  [10] se recoge en la tabla 6.2. 
Según el estudio de la Asociación de la Industria Solar Térmica (ASIT) “Mercado solar térmico 
2015 en España” [8] las empresas fabricantes de captadores en España han suministrado el 
54% de los captadores instalados en España y han incrementando las exportaciones un 4% 
respecto al año anterior pasando de 78.550 a 81.350 m2. La figura 6.15. refleja la distribución 
se nuevas instalaciones por origen del captador en el 2015  en España donde puede 
apreciarse que más de la mitad son nacionales, pero que una parte importante proceden de 
Alemania (23%) y Turquía (14%).  La tabla 6.3. recoge el listado con los fabricantes en España 
y su nivel de facturación.  
APERCA Associació de Professionals de les Energies Renovables de Catalunya recoge en su 
web [11] la lista de empresas asociadas de Cataluña. 
 
Tabla 6.2. 
Producción estimada de las principales empresas fabricantes de captadores UE 
Fuente: EurObserv’er 2015 
Plan de empresa de una fábrica de captadores solares  Pág. 43 
 
 . 
Fabricantes situados en Barcelona: 
 El grupo BAXI adquirió Roca Radiadores en el 2005, se fusionó en el 2009 con De 
Dietrich Remeha para formar el tercer grupo europeo del sector de calefacción, BDR 
Thermea. Desde el 2011 se dedica a la fabricación de paneles solares térmicos para 
todo el grupo en la fábrica de Castellbisbal (Barcelona).  
 LKN Sistemas es una pequeña empresa fundada en 1977 en Les Franqueses del 
Vallès (Barcelona) especializada en la fabricación de captadores solares térmicos. 
Suministran la totalidad de accesorios y componentes para realizar cualquier instalación 
solar térmica. 
Existen grandes diferencias entre las empresas del sector. Los grandes fabricantes se 
concentran en un sólo producto o muy pocos y producen grandes cantidades. Otras 
suministran todos los elementos necesarios para completar la instalación, fabricando  
cantidades mucho más reducidas de algunos de los componentes. Finalmente tenemos las que 
comercializan productos ajenos. Las dos últimas suelen incluir un estudio de la instalación 
especialmente en instalaciones sencillas, para casos más complejos se suele encargar una 
ingeniería.  
El número de fabricantes no es demasiado elevado, pero debido a que muchos de ellos 
aumentaron su capacidad  para ajustarse a la gran demanda previa a la crisis de 2008, existe 
un posible exceso de capacidad y unas importantes inversiones por amortizar. Por otro lado 
muchos de ellos buscan diferenciarse de la competencia a través de la diferenciación del 
producto, bien sea cambiando las materias primas, optimizando los procesos de fabricación o 
empleando nuevas tecnologías, mejorando el rendimiento, facilitando la instalación, etc. Para 
Tabla 6.3. 
Listado de fabricantes de captadores solares en España y su facturación 
Fuente: ASIT y otros 
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un particular pueden ser interesantes algunas de esas mejoras, pero no hay que perder de 
vista que la primera barrera de acceso para los constructores es el precio.  
Algunos competidores son muy grandes y tienen mayor acceso a recursos que les permiten 
mejorar el producto y reducir costes y, además, tienen establecidas grandes redes de 
distribución desarrolladas anteriormente para productos con destinos similares (agua caliente, 
calefacción, aire acondicionado,…). 
. 
8.2.3. Los proveedores 
Tanto las materias primas para fabricar captadores como las mercaderías (productos 
destinados a la venta sin transformación) tienen una gran influencia en el coste, la 
disponibilidad y la calidad del producto acabado. Será necesario comparar los diferentes 
precios que nos ofrecen en cada momento y nuestro poder de negociación dependerá de las 
cantidades que necesitemos. 
8.2.4. Los clientes 
Los principales clientes son empresas constructoras. En algunas empresas estará centralizado 
en el departamento de compras y en otras será el jefe de obra u otra persona designada en la 
 
Figura 6.15. 
Nuevas instalaciones en 2015 en España. Distribución por origen del captador 
Fuente: ASIT 
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obra. Habitualmente comparan productos similares y seleccionan el más económico, exigen  la 
calidad del producto a través de especificaciones técnicas y valoran positivamente el servicio, 
especialmente el cumplimiento de plazos. Es un comprador frecuente, aunque su frecuencia 
sea tan grande como la duración de la obra. Para su próxima obra recordará el servicio que le 
hemos dado, especialmente si ha habido algún problema.  
Las constructoras, especialmente las grandes, tienen un gran poder de negociación de precio 
debido a la gran magnitud de sus compras y al número de proveedores disponibles. 
Los promotores y arquitectos son importantes pero no acostumbran a elegir la marca en las 
instalaciones, se suelen aceptar marcas similares a la propuesta en el proyecto excepto si se 
ha incluido en la memoria de calidades (motivos publicitarios). 
En instalaciones colectivas el usuario final no participa en la decisión de compra, pero a la larga 
pueden acabar influyendo en lo que los promotores incluyan en la memoria de calidades, al 
preferir productos más conocidos y/o de más calidad. 
Los particulares no pueden negociar el precio, pero pueden comparar con los precios de la 
competencia. 
En el caso de las instituciones y empresas dependerá del tamaño del sistema a implantar. Para 
grandes instalaciones tendrán un mayor poder de negociación. 
8.2.5. Productos sustitutivos 
La mayor competencia procede de las energías convencionales como electricidad, gas natural, 
gas butano, petróleo, etc. Son servicios masificados que disfrutan de economías de escala. 
Para el cliente tienen la ventaja de  no requerir una inversión elevada, pero las cuotas 
mensuales  son permanentes y variables, mientras que las renovables pasan a ser cero una 
vez amortizada la instalación. 
La continúa investigación y búsqueda de nuevas aplicaciones de las energías renovables hace 
que aparezcan nuevas aplicaciones como calentar el agua empleando energía fotovoltaica. 
Otras energías renovables tienen características similares, pero el coste suele ser más elevado 
y las instalaciones más complejas, que empleando captadores planos. 
8.2.6. Nuevos entrantes potenciales 
La amenaza viene definida por las barreras de entrada para nuevos productos/competidores. 
La reducción de los costes aumentando la producción y robotizando los procesos necesita 
grandes inversiones de capital lo que supone una importante barrera de entrada. La 
diferenciación del producto se puede obtener sin una elevada inversión mejorando las 
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características del producto para ajustarnos a las necesidades del cliente y aportan argumentos 
para la venta. Empresas con acceso a los canales de distribución pueden incorporar nuevos 
productos con mayor facilidad.  
8.3. Análisis de las relaciones de la empresa con el entorno. 
Análisis DAFO 
Se realiza un análisis externo, en el cual se busca entender el entorno, identificando 
oportunidades, cualquier suceso o elemento nuevo que favorezca el proyecto, y amenazas, 
que son cambios en el entorno que pueden afectar negativamente. 
También se efectúa un análisis interno, donde se identifican las fortalezas, que es algo que se 
posee o que provoca una superioridad respecto a la competencia, y las debilidades que tiene el 
proyecto, que son carencias que causan problemas y que impiden crear valor. 
8.3.1. Oportunidades 
 Obligatoriedad de la instalación según los términos del Código Técnico en Edificación. 
 Apoyo de las administraciones a las energías renovables. 
 Coste creciente de las energías tradicionales. 
 Investigación para conseguir mayor rendimiento en los equipos con los menores costes. 
 Continuo crecimiento del parque de instalaciones totales y por lo tanto el 
correspondiente al mantenimiento. 
 Obligatoriedad de disponer de Carnet profesional en instalaciones térmicas en edificios 
(carnet RITE) para poder desempeñar actividades de instalación y mantenimiento de 
las instalaciones técnicas en edificios. 
 España es un país rico en Sol y por lo tanto es un buen lugar donde pueden instalarse 
captadores solares. 
8.3.2. Amenazas 
 Poco crecimiento en la construcción de nuevos edificios y rehabilitaciones que son los 
regulados por el CTE. 
 Precio elevado de las instalaciones solares respecto a instalaciones convencionales y 
plazo de amortización de la instalación elevado, lo que provoca poco interés en 
compras voluntarias. 
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 Escasas barreras de entrada para empresas dedicadas a la comercialización y/o 
instalación. 
8.3.3. Fortalezas 
 Precios competitivos. 
 Servicio inmejorable. 
 Personal cualificado, amable, con capacidad de trabajo en equipo y en continuo 
proceso de mejora para satisfacer las necesidades del cliente. 
8.3.4. Debilidades 
 Empresa de nueva creación y sin referencias favorables de los clientes. 
 Capacidad de financiación reducida. 
 Dependencia de proveedores y empresas instaladoras. 
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9. PLAN DE MARKETING 
Tras analizar las fuentes primarias y secundarias que han permitido conocer el entorno 
económico, social y específico en el que se ubica la empresa (detallado en el apartado 6) el 
plan de marketing permite transmitir el concepto de negocio, definir el producto y establecer la 
estrategia de comunicación al público objetivo, en función de la segmentación realizada del 
mercado. 
Como primera parte del plan de marketing se ha realizado un estudio cualitativo basado en mi 
experiencia profesional en el área de la construcción y conversaciones informales sobre el 
tema con jefes de obra, técnicos de instalaciones, personal de compras, jefes de departamento 
de construcción y arquitectos. También se ha realizado un estudio cuantitativo para determinar 
el tamaño del mercado. 
Una vez segmentado el mercado y posicionada la empresa, se analizan las cuestiones 
referentes al marketing mix: producto, precio, comercialización y comunicación. 
9.1. Estudio cualitativo 
A la venta de captadores solares se le puede dar varios enfoques. Si el producto se vende a 
empresas se tratará de un producto industrial,  cuya compra tiene unas características 
especiales, mientras que si se vende al consumidor final, se estará en presencia de un 
producto de consumo.  
En el primer caso la venta será de empresa a empresa. El mercado está formado por un 
número limitado de empresas (principalmente constructoras). El comportamiento de este tipo 
de compra es complejo y profesional, se caracteriza por la existencia de una unidad de toma de 
decisión amplia formada por profesionales diversos procedentes de diversas áreas funcionales 
con motivaciones distintas en las diferentes fases del proceso. Las organizaciones son más o 
menos complejas y requieren un mix de marketing con mayor peso de los medios de apoyo 
directos (red de ventas, comunicación directa, etc.). 
Si el producto se vende al usuario final estaremos ante un producto de gran consumo. En este 
caso la compra la efectúa el usuario final para su hogar. La compra es menos sofisticada.   
La forma de compra de las empresas constructoras habitualmente se basa en hacer un 
comparativo para cada partida de la obra. Es decir, piden precio a los proveedores que estiman 
oportuno y hacen una tabla con las ofertas recibidas. Si les interesa mucho alguno por algún 
motivo (p.e. ya han trabajado con él anteriormente o se lo han recomendado), y no es el más 
bajo, le pueden sugerir mejorar la oferta. Al final se quedan con el mejor precio, excepto si se 
trata de una oferta temeraria (oferta anormalmente baja en la que se prevé el incumplimiento 
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del contrato). Debido a las características de este tipo de compra es difícil saber, a priori, si el 
precio será adecuado ya que en cada ocasión dependerá de todas las ofertas presentadas.  
En estas condiciones lo más importante es tener costes muy bajos, para poder rebajar el precio 
de tarifa, si hace falta, y en dar un buen servicio para que te vuelvan a pedir precio la próxima 
vez (si se incumplen los plazos, la calidad,… probablemente no te vuelvan a pedir una oferta). 
Es importante interesarse por las obras que empiezan para que te pasen el presupuesto de lo 
que necesitan. Es muy importante la labor del comercial para conseguir que sea elegida su 
oferta. 
Respecto al producto, lo que esperan es que sea el más barato que cumpla con el CTE, que 
sea fácil de instalar  y que se cumplan los plazos para que no se retrase la obra. 
Para los particulares la situación es diferente, pero como el coste total de la instalación 
depende de muchos factores (ubicación, aporte de energía adicional,…) y de la existencia de 
ayuda para la instalación, es difícil de prever su comportamiento sin analizar cada caso 
concreto. Es importante transmitirles seguridad y confianza para que aunque pidan otras 
ofertas (no todos lo hacen) se inclinen por la que más garantía les inspire, incluso si el 
presupuesto es algo más elevado. 
9.2. Estudio cuantitativo 
El tamaño del mercado se ha estimado a partir de los m2 instalados el año pasado (ASIT / 
ESTIF). Mientras no cambie la tendencia será igual o algo menor.  Como referencia para el 
cambio se puede emplear el número de nuevas viviendas iniciadas o visados solicitados, que 
ya están empezando a aumentar.  El mercado potencial por provincias se puede estimar 
proporcionalmente al nº de nuevos visados o iniciadas.  
El tamaño del mercado en la Unión Europea en términos de área de captador (m2) según las 
últimas estadísticas de ESTIF (European Solar Thermal Industry) “European Solar Thermal 
Markets 2014” publicado en Junio de 2015 [5] aparece recogido en la tabla 7.1. La tabla recoge 
las nuevas instalaciones de captadores vidriados planos y de vacío para el año 2014 y el total 
para los años 2012 y 2013.  
Tal como puede apreciarse en la tabla el crecimiento ha sido negativo en conjunto y en la 
mayoría de los países. 
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El mercado español se ha ido reduciendo desde el pico de 2008. El estudio de la Asociación de 
la Industria Solar Térmica (ASIT) “Mercado solar térmico 2015 en España” [8]  recoge que a lo 
largo del 2015 se han instalado en España un total de 169 MWth (241.165 m2), lo que 
representa un decremento del 5,5% respecto al 2014.  
En la figura 7.1. se puede observar la evolución de viviendas nuevas para el periodo 2000-
2015. El número de viviendas nuevas iniciadas tiene una clara correlación con los m2 de 
captador que se pueden instalar. Se observa claramente el máximo del 2006 y el inicio de 
recuperación en el 2014.  
Tabla 7.1. 
Mercado de captadores solares vidriados de la UE 28 + Suiza 
Fuente: ESTIF 
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En la tabla 7.2. obtenida a partir de datos del Ministerio de Fomento se recoge el número de 
visados de dirección de obra nueva durante el periodo 2002-2015. El número de visados 
también está correlacionado con número de m2 de captador que se pueden instalar. Estos 
datos sirven como referencia para la magnitud del número de posibles clientes y la proporción 
por provincias de Cataluña. Aproximadamente la mitad corresponde a Barcelona, un cuarto a 
Girona, un octavo para Lleida y otro para Tarragona. 
 
Figura 7.1. 
Vivienda Iniciada y Finalizada Obra nueva en España 2000-2015 
Fuente: Ministerio de Fomento/CEPCO 
 
Tabla 7.2. 
Visados de dirección de obra nueva 2002-2015 
Fuente: Ministerio de Fomento 
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9.3. Estrategia de segmentación 
9.3.1. Identificación y descripción de los segmentos del mercado 
Podemos hacer  una primera agrupación según la necesidad de adquirir el producto. Se 
pueden distinguir cuatro segmentos: 
 Por aplicación del CTE 
Este segmento adquiere el producto porque el Código Técnico en Edificación exige que haya 
un aporte obligatorio de energía solar  térmica  para la producción de agua caliente sanitaria en 
edificios nuevos y la rehabilitación de los existentes de cualquier uso en los que exista una 
demanda de agua caliente sanitaria y/o climatización de piscina cubierta. 
 Por ayudas en las Comunidades Autónomas 
Este segmento está ligado a la existencia de ayudas. En el 2015 se ha reducido respecto al 
año anterior debido a la finalización de las ayudas en Andalucía.  
 Financiadas y Voluntarias 
Este segmento está formado por las nuevas instalaciones que reciben alguna ayuda para 
financiarse y las que se han realizado de forma voluntaria (sin ningún tipo de ayuda u 
obligatoriedad). 
 Sector Terciario e Industrial 
Este es un segmento está formado por industrias, especialmente las que tienen una demanda 
de calor industrial a una temperatura por debajo de 250 ºC para sus procesos de fabricación. 
También lo componen empresas de servicios que tienen un alto consumo de ACS por ejemplo 
hoteles, residencias de ancianos, campings,…  
Paralelamente podemos segmentar según el tipo de clientes: 
 Constructoras. De diferentes tamaños.  
 Particulares. Se puede diferenciar los que residen en viviendas colectivas o en 
unifamiliares ya que las instalaciones que precisan son diferentes. 
 Instituciones Públicas, que incluyen las obras en los propios edificios administrativos y 
las instalaciones para edificios públicos tales como piscinas municipales, polideportivos, 
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bibliotecas, teatros, escuelas de música, etc. Sus obras se suelen realizar a través de 
adjudicaciones de obras a constructoras. 
 Empresas que agrupan diferentes industrias y servicios tales como hoteles, residencias 
de ancianos, etc. 
Y finalmente se puede hacer una distribución geográfica: 
 Dentro de la Unión Europea, por países. 
 Dentro de España: Norte, Centro, Sur y Levante. 
 Dentro de Cataluña: Sus provincias y comarcas. 
 
 
9.3.2. Elección del segmento objetivo y estrategia de penetración 
El primer segmento objetivo es el de “Por aplicación del CTE” y dentro de él las empresas 
constructoras. Las grandes empresas constructoras por su gran volumen de compras tienen un 
gran poder de negociación y a menudo tienen establecido un contrato marco que abarca a 
todas sus obras, con ellas cabe esperar un elevado número de ventas pero a costa de reducir 
el precio. En este segmento la competencia es muy importante. La necesidad del cliente es 
cumplir la normativa por lo que el factor que más va a considerar es el precio, pero también 
necesita un buen servicio de entrega para poder cumplir la planificación temporal de la obra. La 
estrategia de penetración será de precios bajos para conseguir captar el mayor número posible 
de clientes. 
 
Figura 7.2. 
Nuevas instalaciones 2015. Distribución por segmentos del mercado 
Fuente: ASIT 
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El segundo segmento objetivo es el “Sector Terciario e Industrial”  y dentro de él las industrias 
en las que empleen procesos de calentamiento a baja temperatura. A diferencia del segmento 
anterior, en el que el cliente generalmente ya conoce el producto por otras obras, en este caso 
necesitará más información acerca del producto y de las ventajas que le puede proporcionar. 
En este segmento no es tan necesario que los precios sean bajos sino dar más importancia al 
servicio y a proporcionar una solución completa que les permita reducir costes en los procesos. 
Al segmento de particulares y otros posibles clientes sobre los que no se realice una búsqueda  
activa se accederá a través de la página web, mediante el  formulario de contacto de la misma. 
Como norma se aplicarán los precios de tarifa.  
9.4. Estrategia de posicionamiento 
El siguiente paso es decidir qué posición perseguir. La posición es la manera en que los 
clientes actuales ven un producto/servicio en relación con la competencia. El objetivo es 
comunicar los beneficios más deseados por el mercado objetivo. La posición que se intentará 
ocupar es la de “precios bajos con un servicio impecable”, es decir, dando un trato 
personalizado, procurando solucionar cualquier problema que se produzca y asegurándonos 
del cumplimiento de plazos. Para lograrlo se seleccionará y formará adecuadamente al 
personal. 
9.5. Marketing Mix 
9.5.1. Política de Producto 
El producto básicamente está formado por:  
 Captador/es (de fabricación propia) 
 Soportes 
 Sistema de regulación 
 Accesorios hidráulicos 
 Complementos de instalación 
 Sistema de acumulación de ACS 
 Estudio previo 
 Elaboración del proyecto 
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 Tramitación de subvenciones (si las hay) 
 Instalación por un instalador con carné profesional RITE 
 Mantenimiento preventivo y correctivo de acuerdo  a las pautas indicadas en el CTE 
Hasta aquí la oferta es similar a la que ofrece la competencia, pero nos diferenciaremos de ella 
a través del servicio de atención al cliente. No es suficiente tener buen precio, calidad y servicio 
técnico, sino que es necesario demostrarle nuestro interés por satisfacer sus necesidades para 
que no sólo compre frecuentemente sino que se convierta en un cliente fiel, dispuesto a 
recomendarnos a sus colegas. 
9.5.2. Política de Precios 
Es muy importante ya que es uno de los aspectos que influyen en el cliente y que determinará 
nuestros ingresos futuros. 
Los precios de un captador plano vidriado de la competencia oscilan entre 350  y 700 euros 
dependiendo de las características y tamaño (según las diferentes tarifas de precios). 
El precio se establecerá en base al coste. Para los captadores se tendrá en cuenta el coste de 
la materia prima, más los costes de producción, comercialización y costes fijos. Dado que el 
objetivo de empresa es poder ofrecer un producto a precios bajos, se buscaran proveedores 
que cumplan los requerimientos con el menor coste posible, mejora continua del proceso de 
fabricación y las formas de envío más económicas. Para las mercaderías se cargará un 
porcentaje que seguirá un procedimiento similar, pero sin costes de producción. Para grandes 
clientes se podrán ofrecer mayores descuentos por cantidad, sin superar el margen disponible 
entre el precio de tarifa y coste. En la tabla 7.3. se muestra la tarifa de precios. 
 
 
Tabla 7.3. 
Tarifa de precios 
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9.5.3. Política de Comercialización 
La distribución se hará a partir de los comerciales propios que cubrirán toda el área 
seleccionada, inicialmente Cataluña. Al principio se encargarán el Jefe de Ventas y los 
comerciales, con la colaboración del Gerente. Para el segundo año se contratará a otro 
comercial. Posteriormente se formará una red comercial para extenderse geográficamente de 
acuerdo con la segmentación realizada: norte, centro, levante y sur. Y más adelante al resto de 
la Comunidad Europea. La red comercial se establecerá a base de pequeñas unidades en los 
puntos geográficos de interés, a las que se les suministrarán los materiales y servicios desde la 
central. Estas unidades pueden ser propias, pero también podrán ser franquicias. 
9.5.4. Política de Comunicación 
Por las características del producto y segmento seleccionado la captación de clientes se hará 
de forma personalizada para el caso de las constructoras y a través de la página web. Está 
última permitirá acceder no sólo a las constructoras sino también al resto de clientes 
potenciales.  
La empresa se inscribirá como empresa prestadora de servicios de energías renovables  en el 
registro del Instituto para la Diversificación y Ahorro de Energía (IDAE) y se asociará a las 
diferentes asociaciones de energías renovables (APERCA, ASIT,…). 
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10. PLAN DE OPERACIONES 
A continuación se detalla el plan de operaciones que consta de dos partes: La identificación y 
descripción de los principales procesos de la empresa y la planificación y puesta en marcha de 
la misma. 
10.1. Identificación de procesos 
10.1.1. Procesos estratégicos 
 Planificación estratégica 
La definición de la estrategia, su seguimiento y redirección es una tarea esencial en el 
lanzamiento de un negocio y crítica una vez que este está en marcha. Dicha tarea será la 
principal función a liderar por el socio gerente en colaboración con el resto socios. En base a 
este estudio el plan estratégico inicial será: 
 Velar por el cumplimiento de la visión y misión de la empresa 
 Adaptación de los productos y servicios ofrecidos a las necesidades del mercado 
 Seleccionar  los principales segmentos del mercado a los que la empresa enfocará sus 
recursos 
 Planes de supervivencia, consolidación y crecimiento 
 Política de recursos humanos 
 Política económico-financiera 
 Marketing estratégico 
Dado que se trata de un producto físico cuya diferenciación no aporta ventajas significativas, el 
objetivo es conseguir sobresalir bajo el lema de “precios bajos con un servicio impecable”, es 
decir, dando un trato personalizado, procurando solucionar cualquier problema que se 
produzca y asegurándonos del cumplimiento de plazos. Para lograrlo se seleccionará y formará 
adecuadamente al personal. 
 Innovación 
El objetivo es anticiparse a las necesidades actuales y futuras de los clientes. Escuchando al 
cliente, estando al día de las novedades tecnológicas y siguiendo las tendencias del mercado. 
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10.1.2. Procesos operativos 
 Diagrama del proceso administrativo 
La figura 8.1. recoge el proceso habitual. 
En verde se han indicado los pasos relativos al proyecto de instalación, ya que en el caso de 
las constructoras es probable que ya se lo haya hecho una ingeniería. En violeta se han 
apuntado los pasos relativos a la instalación y mantenimiento. En rojo se han marcado los 
clientes perdidos (los que no han aceptado la oferta). Y en azul se han señalado las etapas 
básicas. 
 
 
Figura 8.1. 
Diagrama del proceso 
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 Captación de clientes 
El procedimiento a seguir para el primer segmento objetivo (constructoras) será el siguiente: 
 Obtener un listado de obras en construcción en la zona objetivo. 
 Elaborar una base de datos con clientes potenciales obtenidos a partir del listado 
anterior.  
 Llamada telefónica del asistente para averiguar: si la obra aún no tiene contratada la 
instalación solar y cuál es la fecha prevista de finalización  de la obra y/o preconcertar 
una visita de un comercial. 
 A partir de la lista depurada y la información obtenida, el comercial podrá priorizar la 
programación de sus llamadas telefónicas y visitas. 
Para el segundo segmento objetivo (industrias) el procedimiento será similar pero en este caso 
la llamada serviría para concertar visitas del comercial con las industrias que muestren interés 
por una instalación solar como parte de su proceso de fabricación para calentar fluidos. 
Dado que este mercado es actualmente es muy pequeño, no conviene dedicar muchos 
recursos, inicialmente no debería sobrepasar el 10% del tiempo del comercial. 
Para el segmento de particulares y otros no se hará ningún proceso de captación, sino que se 
atenderá a los que soliciten información a través de la web. 
 Análisis de las necesidades del cliente 
En todos los contactos con los clientes (comerciales, asistente,…) se prestará especial 
atención a las sugerencias y peticiones para un posterior seguimiento. 
 Selección de proveedores e instaladores 
Para asegurar un buen servicio es imprescindible un control sobre los proveedores y los 
instaladores. 
En el caso de los proveedores se hará una valoración inicial previa a la contratación, en la que 
además del precio y condiciones de pago, se tenga en cuenta la calidad de sus productos y los 
plazos de entrega. Posteriormente se hará una valoración para comprobar si han cumplido las 
expectativas. 
En el caso de los instaladores el procedimiento será similar y además, se comprobará que 
dispongan del carné de instalador RITE, que es imprescindible realizar ciertas tareas de 
instalación y mantenimiento en instalaciones térmicas en edificios. 
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 Objetivo: Elaboración y perfeccionamiento del plan de negocio. Búsqueda de local y 
socios para constituir la empresa. Elaboración previa de bases de datos de 
proveedores, instaladores y posibles clientes.  
 Cash flow generado: Negativo, ya que aún no se ha realizado ninguna actividad 
facturable. 
 Organización: Ningún empleado. Los socios realizarán las tareas. 
Fase 1: Arranque 
 Duración: 3 meses (Año 0) 
 Objetivo: Constitución de la sociedad. Búsqueda de entidad bancaria para gestionar el 
crédito. Selección del resto de personal. Alquiler de la nave industrial. Adecuación de 
oficinas y del local para la actividad industrial. Compra de mobiliario de oficinas,  taller y 
almacén. Adquisición de equipos informáticos y software. Compra de herramientas. 
Elaboración de mobiliario a medida y utillaje para el taller. 
 Cash flow generado: Negativo. 
 Organización: Ningún empleado. Los socios realizaran las tareas. 
Fase 2: Penetración 
 Duración: 1 año (Año 1) 
 Objetivo: Conseguir el máximo número posible de facturación manteniendo la política 
de precios y atención al cliente.  
 Cash flow generado: Positivo. 
 Organización: Socios y empleados a tiempo completo. 
Fase 3: Consolidación  
 Duración: 2 años (Años 2 y 3) 
 Objetivo: Continuar consolidando la posición y fidelizando clientes. Acumular recursos 
financieros al no distribuir los beneficios. Empezar a desarrollar una red comercial.  
 Cash flow generado: Positivo. 
 Organización: Contratación de un comercial más en plantilla y otro técnico de apoyo.  
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Fase 4: Expansión y afianzamiento 
 Duración: 2 años (Años 3 y 4) 
 Objetivo: Incrementar las ventas y extenderse geográficamente. La expansión va 
ligada al establecimiento de una red comercial y al incremento significativo de la 
producción. Para ello es imprescindible que tengan lugar dos factores: que el entorno 
sea favorable (reactivación de la construcción, programas de ayudas a la instalación,…) 
y de que se disponga de fondos acumulados suficientes. Se realizará una importante 
inversión para dotar a la fábrica de tecnología punta que le permita incrementar la 
producción y reducir costes. Aunque se ha indicado para los Años 3 y 4, no se iniciará 
hasta que no se cumplan las condiciones. 
 Cash flow generado: Positivo. 
 Organización: Red comercial propia o a través de franquicias. Incremento de la 
plantilla de la central para poder dar servicio a la red. 
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11. Los medios de producción  
Para determinar los medios de producción necesarios se ha partido de la cifra de ventas de 
captadores prevista para los cinco primeros años. Para el primer año serán 3.500 captadores y 
se incrementará el un 5% en los años siguientes.  
Por las características del proceso de fabricación se ha considerado adecuado emplear una 
estrategia de enfoque repetitivo y organizar la producción como una línea de producción, que 
tras pasar por una secuencia de tareas termine ensamblando el producto. Por ese motivo se 
emplearán técnicas de Just in Time (JIT) para aprovisionamientos y gestión de inventarios. Ver 
anexo C.   
Se ha estudiado el proceso productivo para determinar la materia prima necesaria, la 
maquinaria, los recursos humanos y las necesidades de espacio (taller, almacenes, 
vestuarios…). 
11.1. Definición del producto a fabricar 
El captador solar plano vidriado consiste en una caja plana metálica en cuyo interior se alojan 
los dispositivos necesarios para la circulación de un fluido. Tiene un recubrimiento de vidrio que 
produce un efecto invernadero en la parte interna del  captador. En la parte de atrás y en los 
laterales una lámina de aislamiento reduce las pérdidas de calor. La parte principal del captador 
es la placa absorbedora, la cual transforma los rayos solares en calor. El marco es de aluminio 
y para la parte posterior materiales de aislamiento térmico con aluminio. A pesar del sello 
completo entre vidrio y marco (un empaque) siempre tienen una cierta cantidad de humedad 
dentro. Para que pueda salir se efectúan agujeros de ventilación. En la figura 9.1. se recogen 
las partes más importantes del captador. 
 
Figura 9.1. 
Partes más importantes de un captador solar plano 
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En el anexo B se indican las principales características y el rendimiento de un captador. 
11.2. Materias primas 
El captador está compuesto por el absorbedor, el vidrio, el aislamiento, el marco y la parte 
posterior. 
 El absorbedor estará formado por: 
 Una placa absorbedora de cobre formada por una lámina de 1951 x 1193 x 2 mm 
obtenida a partir de cobre en rollo. 
 2 tubos de cobre de longitud 1290 mm de dimensiones normalizadas según la Norma 
UNE-EN 1057 de diámetro exterior nominal 18 mm y espesor 0.8 mm (diámetro interior 
16.4). 
 9 tubos de cobre de longitud 1860 mm de dimensiones normalizadas según la Norma 
UNE-EN 1057 de diámetro exterior nominal 10 mm y espesor 0.6 mm (diámetro interior 
8.8 mm). 
 Un vidrio templado de transmisión 91% de dimensiones 1930 x 1168 x 4 mm. 
 El aislamiento será una lámina sandwich rígido formado por un núcleo de espuma de 
poliisocianurato revestido por una lámina de aluminio gofrado por cada cara, de 1951 x 
1193 x 30 mm para la parte trasera y para los laterales dos piezas de 1951 x 61 x 20 mm 
en el lado largo y dos piezas de 1193 x 61 x 20 mm en el lado corto. 
Tabla 9.1. 
Materia prima: coste por captador (euros). 
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 El marco de aluminio y la parte posterior forman una caja de 1950 x 1190 x 92.5 mm. 
En la tabla 9.1. se recogen todos los materiales y el coste estimado de materias primas para un 
captador en euros.  
Se ha previsto un incremento de precios anual del 1%. Por lo que el coste anual será el que 
aparece en la tabla 9.2. 
11.3. Proceso de fabricación 
La construcción de un captador consta de dos fases en la primera se elabora el absorbedor y 
en la segunda se ensambla el conjunto. 
En primer lugar se cortan los dos tubos principales y los nueve tubos paralelos, ambos de 
cobre, pero de diferente diámetro. Se taladran nueve agujeros en los tubos principales donde 
se soldaran los tubos paralelos, colocándolos previamente en una estructura giratoria de 
fabricación propia. 
Seguidamente se colocará sobre un soporte para efectuar la prueba de fugas. 
El siguiente paso es cortar las láminas de cobre que se soldaran al registro de tubería. 
Después de soldar se envía a la cabina de pintura para pintar el absorbedor con la pintura 
negra. Se dejará secar antes de proceder al ensamblaje. 
Previamente al montaje hay que proceder a la limpieza del vidrio. 
Hay que cortar el material aislante trasero y los laterales y practicar los agujeros de ventilación. 
Asimismo hay que cortar y montar el marco de aluminio y colocar los empaques de nitrilo. Se 
coloca el absorbedor en el marco entrando con los dos tubos al anillo de empaque. Se termina 
de montar el marco y se coloca el vidrio y las rejillas.  
Finalmente se efectuar un control visual y se corrige si es necesario. 
 
Tabla 9.2. 
Materia prima: Coste anual (euros). 
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. 
 
Figura 9.2. 
Proceso productivo I: Construcción del absorbedor 
 
Figura 9.3. 
Proceso productivo II: Ensamblaje del captador 
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11.4. Material de explotación 
Las herramientas necesarias se recogen en la tabla 9.3. 
 
Para el cálculo de herramientas necesarias se ha tenido en cuenta que hay dos turnos, el 
número de trabajadores que están utilizando ese tipo de herramienta en cada turno, más dos 
unidades adicionales para averías o puntas de trabajo. El concepto de otras herramientas y 
protecciones engloba el pequeño utillaje (tijeras, marcadores…), el material de protección 
(gafas, guantes…) y las herramientas de elaboración propia o a medida (bancos, mesas…).  
La máquina cortatubos se ha calculado a partir del modelo REMS Cento e incluye en el precio 
una máquina cortatubos en ángulo recto, cuchilla especial Cu-INOX REMS, soporte y trípode 
tubular con tapas de protección. 
Para trasladar el material se emplearán una transpaleta manual y otra semieléctrica. Para apilar 
material en el almacén se empleará un apilador semieléctrico. 
 
Tabla 9.3. 
Herramientas y utillaje 
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11.5. Medios humanos 
Se trabajarán dos turnos de ocho horas, de 6 a 14 horas y de 14 a 22 horas. De esta manera 
utilizaremos plenamente las instalaciones. No se trabajará un turno nocturno de forma ordinaria 
porque el coste por trabajador se vería incrementado. 
El número de horas anuales por trabajador según el convenio colectivo del sector metalúrgico 
vigente es de 1750.  
Para calcular el número de trabajadores necesarios para la producción prevista se ha partido 
de la lista de tiempos estimados para cada actividad, especificando si la operación la debe 
hacer un especialista o un peón en función de la dificultad o necesidad de especialización de la 
tarea a realizar. Los trabajadores deberán estar formados para poder realizar diferentes tareas 
(cortar, soldar, taladrar, pintar, montaje, preparación, pruebas, traslado de materiales,…). Los 
datos aparecen reflejados en la tabla 9.4. 
Tabla 9.4. 
Actividades y tiempos estimados (horas) 
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Para estimar el número de especialistas necesarios se ha multiplicado el número de unidades 
anuales a realizar por el número total de horas de especialista necesarias para hacer un 
captador y se ha dividido por el número de horas por trabajador anuales (redondeando por 
encima). Y lo mismo para los peones. En la tabla 9.5. se recogen  los resultados obtenidos para 
cada año. 
11.6. Layout en planta 
El desarrollo detallado de la distribución en planta de la nave está sujeto a la elección de la 
nave definitiva. Sin embargo, se puede hacer una distribución teniendo en cuenta  las 
operaciones a realizar. Se han considerado los siguientes centros de trabajo: 
 Almacén (materiales, utillaje, producto acabado) 
 Corte (tubos y marcos) 
 Soldado 
 Pintura 
 Montaje 
 Para hacer la distribución en planta de los distintos centros de trabajo se ha realizado la tabla 
relacional de actividades, siguiendo los siguientes criterios: se asignará un 1 cuando haya 
relación entre los distintos centros de trabajo y un 0 cuando no haya ninguna. El resultado se 
 
Tabla 9.5.  
Necesidades de personal  
 
Tabla 9.6. 
Tabla relacional de actividades 
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muestra en la tabla 9.6. 
Los centros críticos serán por tanto corte y montaje, con 3 relaciones. Almacén y soldado 
tienen 2 relaciones. 
A partir de esas relaciones, la distribución en planta queda como se refleja en la figura 9.7. 
 
11.7. Nave industrial 
Para determinar la superficie necesaria se han definido bloques que incluyen el espacio 
suficiente  para desarrollar la tarea y que agrupan operaciones que se realizan en el mismo 
lugar y posteriormente se han distribuido intentando que fluyan siguiendo el proceso de 
 
Figura 9.7. 
Distribución en planta de los centros de trabajo 
 
Tabla 9.8. 
Requerimientos de espacio del taller y área de servicios auxiliares 
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fabricación. La tabla 9.7. recoge los resultados, 550 m2 para el taller.  
El almacén se ha dimensionado para que pueda contener las materias primas necesarias para 
la producción de un mes y los productos acabados del mismo periodo. Además se podrán 
almacenar  los productos externos que se comercializan, pero preferentemente se enviarán 
directamente al cliente. Se han previsto pasillos suficientemente anchos para que circulen las 
transapaletas. 
Los servicios de personal están compuestos por vestuarios, aseos, zona de descanso y 
comedor. 
En el área de servicios auxiliares estarán situados los cuadros generales y/o acometidas, 
maquinaria de climatización y ventilación, sistemas de protección contra incendios, etc. 
La tabla 9.9. recoge los requerimientos de espacio de diferentes partes de la nave industrial 
agrupadas por zonas. La figura 9.10. muestra un esquema de la distribución en planta. 
 
Figura 9.10. 
Esquema de distribución en planta 
 
Tabla 9.9. 
Requerimientos de espacio de la nave industrial 
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12. PLAN DE ORGANIZACIÓN Y RECURSOS 
HUMANOS 
12.1. Estructura organizativa 
Por las características de empresa lo más adecuado es una estructura funcional, tal como se 
comenta en el Anexo D.1. Estructura organizativa en PYMES. 
Para cumplir los objetivos de la empresa de reducir costes se ha buscado reducir al máximo la 
plantilla sin que por ello se deje de realizar ninguna de las funciones necesarias. 
 
La empresa está formada por tres socios trabajadores y dos capitalistas en la que cada uno de 
ellos posee el 20% de la sociedad. Los tres socios trabajadores se repartirán todas las áreas 
funcionales de la empresa. El primero de ellos al que denominaremos “socio gerente” se ocupa 
de todo lo relativo a la gestión y finanzas de la empresa, el segundo al que llamaremos “socio 
comercial” se ocupa de los temas comerciales y al tercero que denominaremos “socio técnico” 
se ocupa de todo el área de producción y de los aspectos técnicos. Los tres socios tienen 
formación adecuada y amplia experiencia para sus respectivos puestos,  fruto del trabajo por 
 
Tabla 10.1. 
Organigrama de la empresa 
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cuenta ajena durante muchos años, y están muy ilusionados con desarrollar este  proyecto 
empresarial. 
En la oficina se contará con una persona que denominaremos “asistente” y realizará tareas de 
apoyo en todas las áreas. (Corresponde al perfil de secretaria polivalente del Anexo D.2.). 
El “socio comercial” contará con la colaboración de dos comerciales en su departamento. 
 El “socio técnico” tendrá la colaboración de una persona a la que llamaremos “técnico de 
apoyo” para ayudarle en las tareas de compras, calidad y logística, así como en la elaboración 
de presupuestos. 
 Para el taller se contratará cada año al personal previsto en el apartado de producción, dos de 
ellos serán jefes de turno y dos encargados de almacén (uno para cada turno). 
Las instalaciones de equipos las realizará personal externo que será habitualmente autónomo. 
Para reducir al mínimo la plantilla y por lo tanto los costes todas las funciones ajenas a la 
actividad de la empresa serán subcontratadas. Con ello se pretende reducir costes y dejar en 
manos de expertos actividades difíciles de conocer para un nuevo empresario o que le ocupen 
tiempo que debería dedicar a la empresa, como son:  
 Asesoría laboral: asesoría en materia laboral y Seguridad Social (SS), nóminas, 
cotizaciones, liquidaciones, altas y bajas y modificaciones en SS, bajas laborales, 
retenciones, adquisición y legalización del libro de visitas, apertura del centro de trabajo, 
etc. 
 Asesoría contable y fiscal: contabilidad, plan contable, cuentas anuales, libros 
oficiales, presentación de impuestos, etc. 
 Informática: instalación, reparación de equipos informáticos, creación de página web, 
programas, etc. 
 Calidad: asesoramiento para gestión de la calidad, pruebas, homologaciones, etc. 
 Oficina técnica: delineación para ingeniería, despieces, etc. 
 Prevención de Riesgos Laborales: Elaboración del plan de seguridad Laboral y otras 
actividades afines. 
Algunas de estas empresas por una pequeña cantidad mensual evitan mucho papeleo y 
errores debido a la inexperiencia. 
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Para el segundo año se prevé que la carga de trabajo haya aumentado y se contratará otro 
comercial para el área de ventas y otro técnico de apoyo para el área técnica tal como se 
recoge en la Tabla 10.2. 
 
12.2. Descripción funcional de los puestos de trabajo 
A continuación se desglosan por grupos funcionales las diferentes actividades que se 
realizarán en la empresa. 
Función estratégica: Comprende todas las tareas relacionadas con la dirección, control y 
supervisión de la empresa. Esta función se desarrollará entre todos los socios. 
Función comercial: Incluye el conjunto de actividades para hacer llegar al consumidor los 
bienes y servicios producidos y/o comercializados por la empresa. Las funciones más 
importantes son: planificación y control, estudio de mercado, promoción y publicidad y ventas. 
Esta tarea será realizada por el “socio gerente” y el “socio comercial”. Se contratarán 2 
comerciales el Año 1 y otro adicional el Año 2. 
Función financiera: Se ocupa de dos funciones principales: la de inversión y la de 
financiación. La primera se ocupa de buscar opciones de inversión (creación de nuevos 
productos, adquisición de activos, ampliación del local, etc.) y de evaluar su viabilidad. La 
segunda de buscar fuentes de financiación internas (reservas, amortizaciones, etc.) o externas 
 
Tabla 10.2. 
Tabla de contratación prevista para los 5 años. 
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(préstamos, créditos, etc.) para financiar las inversiones o hacer frente a una falta de liquidez 
en la operativa diaria del negocio. Esta actividad la desarrollará el “socio gerente”. 
Función producción: Se encarga de incrementar el valor añadido de los bienes para 
satisfacer necesidades humanas. Entre sus actividades destacan: organizar el trabajo en su 
ámbito, seleccionar los procesos productivos, establecer la distribución de las plantas, localizar 
las instalaciones, diseñar puestos de trabajo, medir el rendimiento, controlar la calidad, 
programar el trabajo, gestionar los inventarios y planificar la producción. Esta actividad la 
realizará el “socio técnico”. 
Función logística: Se encarga de las actividades relacionadas con el aprovisionamiento, 
almacenaje, distribución y transporte, con objeto de satisfacer las necesidades y requerimientos 
de materias primas y producto acabado de la manera más eficaz y con el mínimo coste posible. 
Las actividades logísticas dentro de la empresa se centran en tres de procesos básicos: 
proceso de aprovisionamiento, proceso de producción y proceso de distribución. Esta actividad 
la realizará el “socio técnico” con la ayuda del técnico de apoyo. 
Función Investigación y Desarrollo (I+D): Hace referencia al conjunto de actividades 
emprendidas de forma sistemática, a fin de aumentar el caudal de conocimientos científicos y 
técnicos, así como la utilización de los resultados de estos trabajos para conseguir nuevos 
dispositivos, productos, materiales o procesos. Se encargará el “socio técnico” con las 
aportaciones del “socio comercial” en cuanto a peticiones o necesidades que le plantea el 
cliente. 
Función de compras: Se encarga de que la empresa tenga los mejores proveedores para 
abastecer los mejores productos y servicios, al mejor valor total. Es una actividad muy 
importante ya que proporciona buenas oportunidades de reducir costes y aumentar los 
márgenes de beneficio. Será responsabilidad del “socio técnico” con la colaboración del técnico 
de apoyo en cuanto a la operativa y la participación del “socio comercial” en cuanto a la 
valoración de los proveedores.  
Función de calidad: Engloba la calidad del producto fabricado, el producto comprado y los 
servicios realizados. Se desarrollara un procedimiento para la evaluación de proveedores de 
materia prima, productos a comercializar y de instaladores, previa y posterior a la contratación. 
Será responsabilidad “del socio técnico” pero contará con la ayuda para el desarrollo del 
técnico de apoyo y el asistente. 
Elaboración de proyectos/presupuestos: A partir de las peticiones recogidas por el 
departamento comercial se elaborará una oferta con la solución propuesta ajustándose a las 
necesidades del cliente. Será responsabilidad del “socio técnico” con la ayuda del técnico de 
apoyo.  
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Función administración de personal: Su finalidad es promover la incorporación, el desarrollo 
y la utilización de potencial humano en forma consistente con las estrategias de la 
organización. Se ocupa del diseño de la organización, conformación de la plantilla (tareas a 
realizar, requerimientos del puesto en cuanto a formación, experiencia y capacidades, 
retribuciones…), evaluación del rendimiento, motivación y retención del personal a través de la 
retribución y otros complementos salariales o no (móvil, comida, póliza de seguro, ordenador 
portátil, gastos de alojamiento, seguro médico…). Se ocupará el “socio gerente” con la 
participación del resto de socios. 
Función del servicio al cliente: Cubre las relaciones con todos los clientes de la empresa: 
internos y externos, para satisfacer sus necesidades. Ente las funciones imprescindible 
destacan: comunicación entre departamentos y clientes para satisfacer todas sus necesidades, 
atención a clientes que solicitan información relativa a la empresa y su productos o servicios, 
recepción de quejas/reclamaciones y su tramitación hasta darlas por cerradas 
satisfactoriamente, recepción de sugerencias, seguimiento de las actuaciones y evaluación de 
las gestiones realizadas, prevención de posibles casas de conflictos, recepción de solicitudes 
de productos y servicios por parte del clientes y la coordinación con la logística para asegurar la 
entrega de los productos o servicios. Participará todo el personal de la empresa. 
12.3. Definición de los puestos de trabajo 
 Gerente 
Dependencia: Del consejo de Administración formado por los socios. 
Responsabilidades:  
 Representar legalmente a la organización. 
 El cumplimiento de la legislación, estatutos y acuerdos tomados.  
 Regularización de las existencias de bienes consignados en los inventarios.  
 Tomar decisiones inmediatas en la función administrativa de la empresa.  
 Firmar y autorizar pagar a los trabajadores cuando el caso lo requiera.  
 Reunirse mensualmente con los socios 
 
Perfil: Titulación superior universitaria (Empresariales, Económicas, Ingeniería Industrial 
Organizacional, etc.), experiencia de al menos 3 años en un puesto de responsabilidad similar y 
preferentemente con formación comercial. 
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 Jefe de Ventas 
Dependencia: Del Gerente 
Responsabilidades:  
 Establecer la política de comercialización del producto final (en colaboración con los 
socios). 
 Establecer las zonas donde entrará el producto. 
 Capacitar a los vendedores y orientarlos en seguridad, rotación del producto y cobro 
inmediato. 
Perfil:  
 Dilatada y exitosa experiencia en departamentos comerciales. 
 Alto nivel de negociación.  
 Orientación a resultados, visión estratégica, capacidad de liderazgo y unas 
excelentes habilidades de comunicación y relación. 
 
 Jefe de Producción 
Dependencia: Del Gerente 
Responsabilidades:  
Se ocupa del Área de Producción, Compras, Logística, Mantenimiento, Calidad, Medio 
Ambiente y Almacén, y de todos los aspectos técnicos. 
 
El jefe de producción tiene como tareas:  
 
 Controlar la programación de las actividades productivas.  
 Reducir el costo de la producción al mínimo posible.  
 Efectuar y fomentar relaciones óptimas.  
 
El jefe de Compras tiene como labores fundamentales:  
 
 Se encarga de comprar lo necesario según la demanda del producto y requerimientos 
de producción 
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 Asegurar la rapidez en la entrega, calidad del producto y seguridad en el transporte. 
 Identificación de proveedores específicos, de tal manera que sean convertidos en 
clientes seguros y obtener beneficios futuros, como descuentos, abastecimiento 
oportuno, etc.  
Perfil: Ingeniero Industrial con amplia experiencia en producción o en servicios técnicos y con 
gran capacidad de gestión. 
 Técnico de apoyo 
Dependencia: Del Jefe de Producción 
Responsabilidades: Apoya al Jefe de Producción en las áreas que tiene a su cargo. 
Perfil: Ingeniero Industrial 
 
 Asistente o secretaria polivalente.  
Dependencia: Del gerente. 
Responsabilidades: 
 Funciones administrativas de soporte en general 
 Filtro de llamadas y atención de visitas. 
 Preparación de presentaciones, informes, reportes y propuestas. 
 Control de correo. 
 Gestión de archivo. 
 Mantenimiento y actualización de bases de datos. 
 Colaboración en organización de eventos. 
 Suministro de material de oficina y contacto con proveedores. 
Perfil: 
 Dominio de MS Office (Word, Excel, Power Point y Access). 
 El perfil corresponde a una persona multitarea, organizada, flexible, con orientación al 
cliente interno y externo, dinámica, con cuidado por el detalle y capacidad de 
adaptación. 
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 Comercial 
Dependencia: Jefe de Ventas 
Responsabilidades: Captación de clientes, y seguimiento de la misma. 
Perfil: Experiencia en ventas de productos de construcción. 
 Jefes de turno 
Dependencia: Jefe de Producción 
Responsabilidades:  
 Coordinar al equipo de trabajo 
 Formar al equipo a su cargo en colaboración con el Jefe de Producción. 
 Sustituir bajas o ausencias del personal de producción 
Perfil: Profesional multitarea 
 Especialista 
Dependencia: Jefe de turno 
Responsabilidades: Realizaran diferentes tareas dentro del área de producción que requieran 
conocimientos especializados (cortar, soldar, taladrar, pintar, montaje, pruebas,…) 
Perfil: Profesional multitarea. 
 Peón: 
Dependencia: Jefe de turno 
Responsabilidades: Realizaran diferentes tareas dentro del área de producción que no 
requieran conocimientos especializados (traslado de materiales, preparación,…). 
Perfil: Aprendiz multitarea. 
 Encargado de almacén 
Dependencia: Jefe de Ventas 
Responsabilidades: Gestión de las actividades del almacén durante su turno de trabajo.  
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 Recepción de mercancías 
 Movimientos de mercancías 
 Salida de mercancías 
Perfil: Experiencia mínima de 2 años en un puesto similar. 
 Instalador (externo) 
Dependencia: Jefe de Ventas 
Responsabilidades: Instalación y mantenimiento de instalaciones solares. 
Perfil: Profesional instalador con carné profesional RITE. 
12.4. Política salarial 
Para establecer una política salarial acorde con la situación actual se ha consultado diversas 
fuentes en Internet tales como ICSA [14],  Laboris.net [15] y MichaelPage [16], así como el 
convenio colectivo del metal que es el que corresponde a las empresas fabricantes de 
componentes de energía renovable. 
Las conclusiones son que en una pequeña y mediana empresa (PYME) un director general 
tendría una retribución total bruta anual (RTA) desde 35.000 euros brutos anuales hasta 
113.000 euros, siendo la media de 67.000. La remuneración variable es un valor al alza en las 
empresas y su porcentaje sobre la retribución fija depende en gran media del tamaño de las 
empresas y del cargo que soporta el interesado. 
En la pequeña empresa el director general gana de media 67.000 euros, el sueldo del directos 
comercial es del 84% de éste, el del director de producción y el del director financiero el 72%, y 
el del director de recursos humanos el 66%. 
Muchas empresas han considerado y con miras a retener a sus empleados han incorporado 
gran variedad de productos o servicios como móvil, ordenador portátil, coche, vales de comida, 
pólizas de seguro, gastos médicos, alojamiento, etc. 
En Cataluña los sectores que mejor pagan a sus directivos son: comunicación, industria, 
construcción, comercio y turismo. 
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Teniendo en cuenta esa información y que la tabla salarial del convenio recoge los salarios 
mínimos, se ha establecido la siguiente tabla salarial para el primer año: 
 
Siguiendo la tendencia salarial actual para algunos puestos se ha decidido que la retribución 
total bruta anual (RTA) se distribuya en una parte fija (RBA) y una parte variable (RAV) en 
función de los objetivos definidos. Este modelo tiene el inconveniente de que valora los 
resultados de forma individual cuando el objetivo de la empresa es promover el trabajo en 
equipo. Para solucionarlo se hará lo siguiente: si finalizado el año se han cumplido los objetivos 
previstos, se repartirá una paga adicional en marzo del año siguiente. 
Las cuotas a ingresar en la Seguridad Social (SS) se han calculado suponiendo el tipo general 
que es para contratos indefinidos (sumando todos los conceptos 29.9%) y  teniendo en cuenta 
que la base de cotización máxima para este año es de 3.642 euros/mes. Las bases de 
cotización y tipos para este año se recogen en el Anexo D.2. 
Los comerciales además del sueldo fijo recibirán una comisión sobre sus ventas del 2%. 
Se ha previsto un incremento de salarios del 1% anual. 
Las tablas de todos los años se encuentran en el anexo D.3. 
 
Tabla 10.3. 
Tabla salarial Año 1 en euros. 
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13. PLAN ECONÓMICO-FINANCIERO 
A continuación se estudiará la viabilidad económica de la empresa durante los primeros años 
de actividad. Las tablas con los datos se adjuntan en el Anexo H. 
13.1. Plan de inversión 
En el anexo E.1.2. se detalla la inversión y gastos iniciales asociados a la puesta en marcha del 
negocio. El total de inversión y gastos iniciales asciende a 77.055 euros.  
13.2. Plan de financiación 
Por tratarse de una empresa que va a fabricar un producto, captadores solares, hay que tener 
en cuenta el efecto que tendrán los inventarios sobre la tesorería. El objetivo de la empresa es 
que sean mínimos para  reducir costes y que se financien en la medida de lo posible a través 
de las condiciones de cobro a clientes y pago a proveedores. El cobro se efectuará al contado 
en el momento de la venta (ofreciendo financiación a través de una financiera externa para 
facilitar su pago) y para el pago se intentarán negociar condiciones de al menos 60 días. Más 
adelante cuando la empresa tenga exceso de liquidez se podrán ofrecer otras opciones a los 
clientes y adelantar los pagos a proveedores para obtener descuentos por pronto pago. 
La diferencia entre el IVA repercutido y el IVA soportado y su posterior ingreso trimestral a 
Hacienda Pública aportará un incremento favorable de liquidez en el corto plazo. 
El capital social de la empresa asciende a 150.000 euros.  
Tras analizar la previsión de tesorería se observa que se necesitan fondos adicionales, por lo 
que se solicitará un crédito ICO por las ventajas que representa. Se ha optado por un préstamo 
de 50.000 euros con un plazo de amortización de 4 años y un periodo de carencia de 1 año. El 
interés nominal actual máximo es de 4,291% para estas condiciones y no tiene comisiones, 
salvo por amortización anticipada. Las características de este tipo de préstamo se detallan en 
el Anexo E.1.4. y la tabla de amortización en el E.1.5. 
Tras evaluar varias posibilidades se ha elegido con un periodo de carencia de un año porque 
es el periodo en el que los fondos propios son todavía escasos y de esta manera se reduce la 
cuota a pagar en ese periodo. Se ha elegido ese plazo de amortización porque para un plazo 
menor las cuotas son demasiado elevadas para asumirlas y un plazo mayor no es necesario ya 
que la empresa al obtener beneficios va generando su propia financiación y se incrementarían 
los intereses innecesariamente. 
Los socios tienen previsto no repartir beneficios por el momento, manteniéndolo en forma de 
reservas para financiar las inversiones a largo plazo. 
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13.3. Previsión de ventas 
El tamaño del mercado se ha estimado a partir de los m2 instalados en el 2015 en España 
según datos de ASIT [8]. Si no cambia la tendencia, sería igual o inferior, pero a la vista de que 
el número de nuevas viviendas iniciadas y visados solicitados está aumentando (Tabla 7.2. 
Visados de dirección de obra nueva 2002-2015), cabe esperar que el número de instalaciones 
para los próximos años sea superior. 
Se han considerado cuatro escenarios. En el escenario moderado se han considerado una cifra 
de ventas de 3.500 captadores para el primer año y un incremento anual del 10%. Esa cifra de 
ventas equivale a unos 7.700 m2 de captación, lo que supone aproximadamente un 3% 
respecto a superficie instalada en el 2015 en España (241.165 m2).  
A efectos de cálculo se ha considerado que por cada 3 captadores se venderá una unidad de 
sujeción, un kit de conexión, una válvula mezcladora y un acumulador A.C.S. Y un grupo 
hidráulico de circulación por cada 10 captadores. 
De acuerdo con esos datos se ha obtenido la previsión de ventas que aparece en el anexo  
E.3.1. 
Se han considerado tres escenarios adicionales:  
 V-10 Escenario pesimista con una reducción de ventas del 10% (Anexo E.4.) 
 V+10 Escenario optimista con un incremento de ventas del 10% (Anexo E.5.) 
 C+10 Escenario pesimista con un aumento de coste de materia prima 10% (Anexo E.6.) 
13.4. Cuenta de Pérdidas y Ganancias  
La tabla 11.1. recoge  la cuenta de Pérdidas y Ganancias previsional para el Año 0 y los cinco 
años siguientes para el escenario moderado, las de los demás escenarios se encuentran en los 
anexos E.4., E.5. y E.6.  
Para el consumo de mercaderías se ha considerado que se van a comprar las mismas 
cantidades que está previsto vender según el anexo E.3.1. y que el precio de venta será de un 
10% sobre el precio de compra. Para el consumo de materias primas se ha considerado que se 
va a producir también la misma cantidad que está previsto vender y se han tomado los costes 
de materia prima por captador que se aparecen en tabla 9.1. y también se han incluido otras 
materias consumibles. Las mercaderías se venden con un 10% sobre el precio de compra con 
lo que el mayor riesgo lo presentan los captadores por lo que se ha comprobado que superen 
el umbral de rentabilidad. (Anexo E.3.6.) 
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Los gastos de personal incluyen los salarios recogidos en el anexo D.3. y las comisiones sobre 
las ventas del 2%. Las amortizaciones se han recogen en el anexo E.2. 
En tributos se ha incluido el Impuesto de actividades económicas (IAE). Para el cálculo se ha 
tenido en cuenta la actividad de la empresa, la potencia, la superficie del local y la situación, lo 
que nos da un valor estimado de 960 euros al año. Los dos primeros años está exenta por 
tratarse de nueva actividad, pero se ha incluido a partir del tercer año por superar el millón de 
euros de cifra de negocio. 
 
Tabla 11.1. 
Cuenta de Pérdidas y Ganancias 
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Otros gastos de explotación aparecen desglosados en la tabla 11.6. 
Para el cálculo de impuestos se ha considerado el actual tipo general que es el 25%, pero para 
los dos primeros ejercicios con beneficio se ha aplicado el tipo reducido del 15% para 
emprendedores. 
Se puede apreciar que hay beneficio creciente desde el primer año. 
13.5. Previsión de tesorería 
En la tabla 11.2. se recoge las previsiones de tesorería anuales para el escenario moderado.  
En el anexo E.3.3 se recogen las tablas de previsión de tesorería mensuales para los Años 0 y 
1 para el mismo escenario. Para los otros escenarios se encuentran en los anexos E.4., E.5. y 
E.6. 
El objetivo es pagar a los proveedores a 30 o 60 días y cobrar a los clientes en el momento de 
la venta, si es necesario vía financiación externa. 
 
 
Tabla 11.2. 
Previsión de tesorería anual 
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El arrendamiento de la nave industrial tiene un coste de 2.550 euros al mes. Para el Año 0 se 
han considerado 2 meses, ya que previo al inicio de la actividad hay que acondicionarla.  
En otros gastos, para el Año 0, se han incluido los gastos iniciales asociados a la puesta en 
marcha que no son amortizables (recogidos en el Anexo E.1.2). A partir del Año 1 se ha 
considerado la impresora multifunción (adquirida en Renting, que se describe en el Anexo 
E.1.3.). 
Tras analizar la previsión de tesorería se observa que se necesitan fondos adicionales. Se ha 
optado por un préstamo de 50.000 euros con un plazo de amortización de 4 años y un periodo 
de carencia de 1 año, tal como se comentaba en el apartado 11.2. Plan de Financiación. 
13.6. Balance de situación 
En tabla 11.3. se recoge la evolución de los balances de situación al cierre de cada ejercicio 
para el escenario moderado (más detallado en el Anexo E.3.4.). Observando los datos y los 
ratios calculados para cada año (Tabla 11.4. y Gráfico 11.1.) se observa lo siguiente para el 
escenario moderado: 
 Se trata de una empresa muy equilibrada a nivel de patrimonio, ya que el primer año de 
actividad ya cubre el inmovilizado con recursos permanentes debido al aporte de los 
socios y a que el beneficio se mantiene en reservas para todos los años.  
 Al tratarse de una empresa fabricante es importante controlar el inventario ya que tiene 
un coste, por lo que se intentará reducir al mínimo, pero asegurando que no haya que 
parar la producción por falta de materia prima. Se ha considerado que las existencias 
de materia prima correspondan a medio mes, el producto en curso el correspondiente a 
un turno (medio día) y producto acabado a medio mes. 
 La deuda total es del 50% para el Año 1. A final del Año 4 se ha terminado de devolver 
el crédito, pasando a ser del 30% para el corto plazo y los fondos propios suponen un 
70% del pasivo. Al no repartir dividendos y pasar  el beneficio a reservas, se 
autofinancia y por lo tanto,  se reduce la necesidad de endeudarse a largo plazo. El ratio 
 
Tabla 11.3. 
Evolución de los balances de situación al cierre de cada ejercicio 
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de endeudamiento evoluciona favorablemente desde 0,50 en el Año 1 a 0,26 en el Año 
5. 
 Durante el Año 1 los fondos propios ascienden a un 50%. El riesgo financiero 
evoluciona favorablemente pasando de 1 el Año 1 a 0,34 el Año 5.  
. 
Al cobrar al contado, pudiendo incluso pedirse un anticipo a cuenta, y pagar entre 30 y 60 días 
a los proveedores, la financiación a corto plazo se está haciendo principalmente a través de 
proveedores y clientes. El ratio de liquidez va aumentando cada año, siendo el mínimo de 2,29 
en el Año 1. Por debajo de 1 nos indicaría que la empresa no es capaz de afrontar sus 
compromisos a corto plazo. 
13.7. Análisis de la inversión 
En el Anexo E.3.7. se incluye el análisis de la inversión que supone la creación de la empresa. 
Se supone un periodo de inversión de 5 años,  se han calculado los flujos de caja para el 
escenario moderado, que se recogen en la tabla 11.6.,  y se ha calculado el VAN (Valor actual 
neto), TIR (Tasa Interna de Retorno) y Pay back para los cuatro escenarios. La tabla 11.5. 
recoge los resultados obtenidos. 
 
Tabla 11.4. 
Evolución de ratios 
 
Gráfico 11.1. 
Gráfico de evolución de ratios 
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Para el cálculo del inmovilizado circulante se han considerado 15 días de año natural (365 días) 
para los stocks de materias primas y productos acabados, un turno (0,5 días de año natural) 
para el stock de productos en curso, 15 días de año comercial (360 días) para Clientes, 10 de 
año comercial para Cajas y Bancos y 30 días de año comercial para los proveedores.  
Para el cálculo del coste del capital se ha considerado que el coste de los recursos ajenos es 
4,291% (préstamo ICO en al condiciones citadas en el plan de financiación), que el impuesto 
es del 25% (actualmente es del 15 % para los dos primeros años de beneficio para nuevos 
emprendedores), que el coste de los fondos propios es de 1,69% (he considerado el valor de 
los bonos del estado a 10 años actualmente), los fondos propios  son 150.000 € y el préstamo 
es de 50.000 €. Para estos valores el coste medio ponderado de capital (WACC  Weighted 
Average Cost of Capital) es de 2,55%.  
El VAN es mayor que cero significa que la inversión produciría ganancias por encima de la 
rentabilidad exigida, la TIR obtenida supera al coste del capital que es la rentabilidad mínima 
exigida y el Pay back o periodo medio de maduración nos indica que recuperaremos la 
inversión en 2 años para el escenario optimista, 3 para el moderado, 4 para el pesimista V-10 y 
en 5 para el pesimista C-10. Todo ello nos indica que la inversión es adecuada en todos los 
escenarios analizados. 
 
Tabla 11.5. 
Análisis de la inversión 
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Tabla 11.6. 
Flujos de Caja escenario moderado 
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14. Estudio del impacto ambiental 
14.1.  Instalación solar térmica 
Los impactos ambientales derivados de la utilización de energías renovables son,  
principalmente, consecuencia de evitar el impacto ambiental negativo de las fuentes de energía 
a las que sustituyen. 
La energía solar térmica se puede considerar una de las más respetuosas con el medio 
ambiente y entre sus efectos positivos destacan: 
 Las instalaciones solares térmicas son sistemas limpios y silencios, que tienen una vida 
útil cercana a los 25 años y con unas necesidades de mantenimiento reducidas. 
 La generación y almacenamiento o consumo se producen en el mismo punto donde se 
generan, por lo que no es necesario ningún tipo de transporte adicional. 
 La energía captada es utilizada directamente como energía térmica por lo que no 
precisa de transformaciones adicionales. 
El principal aspecto positivo, compartido con todas las energías renovables, es la reducción de 
emisiones de CO2 a la atmósfera (el principal causante del efecto invernadero) cuando 
sustituye a una energía obtenida a partir de un combustible fósil. 
También se debe tener en cuenta el posible impacto visual derivado de la instalación. En este 
sentido, los avances producidos en los últimos años en el diseño permiten la integración 
arquitectónica de la instalación cuando sea necesario. 
14.2.  Empresa fabricante de captadores solares 
El impacto ambiental potencial generado por la actividad que se va a desarrollar es leve debido 
a: 
 No se consumen combustibles para generar energía. 
 La cantidad de agua consumida es pequeña. 
 No se producen residuos de materia orgánica.  
 No se producen ni emplean sustancias peligrosas. 
 La actividad de la empresa es el montaje y comercialización. Los residuos que se 
generan son reciclables. 
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14.2.1. Residuos sólidos 
Se producirán pequeñas cantidades de residuos asimilables a residuos municipales: 
 Papel y cartón (CER 200101) 
 Madera (palets) (200138) 
 Plásticos (CER 200139) 
 Metales (CER 200140) 
 Pinturas, adhesivos (CER 200128) 
 Absorbentes y trapos de limpieza (CER 150203) 
 Envases de plástico (CER 150102) 
 Envases metálicos (CER 150104) 
Todos los residuos serán recogidos en contenedores selectivos y abocados a los respectivos 
contenedores municipales más cercanos a la actividad. 
Los recortes de tuberías de cobre, se devolverán al proveedor (Metales) (CER 200140). 
Muy ocasionalmente se producirán residuos de equipos eléctricos y electrónicos desechados 
(herramientas y ordenadores obsoletos), se donarán a los empleados (CER 160214). 
 
14.2.2. Aguas residuales 
El agua consumida se destinará a consumo de los empleados, tareas de limpieza de las 
instalaciones y ligera limpieza del vidrio que se coloca en los captadores. 
Se estiman los siguientes parámetros de carga medios de los cauces vertidos: 
 D.B.O. 250 mg / l (Demanda biológica de oxígeno) 
 S.S. 300 mg / l (Sólidos en suspensión) 
 
14.2.3. Emisión de gases 
No se prevé la emisión de gases. 
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14.2.4. Emisión de ruido 
Las fuentes de ruido más importantes serán las operaciones de corte y taladrado. Para limitar 
los riesgos de la exposición al ruido y sus posibles efectos sobre la audición se seguirán las 
pautas indicadas en Real Decreto 286/2006, de 10 de marzo, sobre la protección de la salud y 
la seguridad de los trabajadores contra los riesgos relacionados con la exposición al ruido. A 
los trabajadores se le formará adecuadamente para que eviten la exposición al ruido y se les 
suministrará protectores auditivos individuales. A nivel de diseño del proceso productivo se 
colocarán pantallas que absorban el ruido, se emplearán herramientas que emitan el menor 
ruido posible y se hará un mantenimiento adecuado de las instalaciones y, además, se 
organizará el trabajo de forma que se limite la duración e intensidad de la exposición. 
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15. Presupuesto del proyecto 
En la tabla 13.1.se detalla la valoración económica de la realización del proyecto.  
 
Las horas de ingeniería son valores estimados. 
En la amortización del ordenador se ha considerado un valor de 1,000 € amortizado en 4 años. 
Para el software se ha hecho una estimación de los diferentes programas utilizados. 
El coste del proyecto asciende a 23.280,40 €. 
 
Tabla 13.1. 
Valoración económica de la realización del proyecto  
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16. Conclusiones 
El objetivo de este plan de empresa en comprobar la viabilidad de una empresa dedicada a la 
fabricación de captadores solares, suministro e instalación de los componentes necesarios 
para realizar instalaciones solares térmicas, que estará situada en el Vallés Occidental,  ya que 
es un requerimiento en edificios de nueva construcción y rehabilitación de edificios existentes 
de cualquier uso, salvo excepciones justificadas, en los que exista una demanda de agua 
caliente sanitaria y/o climatización de piscina cubierta a raíz del Código Técnico en Edificación 
(CTE) (2006). 
Hasta el 2008 se produjo un crecimiento continuo e importante de la superficie instalada de 
captadores. Actualmente estamos en una situación de ligera regresión debido, principalmente, 
a la drástica reducción de viviendas de nueva construcción. Superada la situación actual, es 
muy probable que el mercado vuelva a crecer de forma significativa. 
Pueden diferenciarse claramente dos tipos de compradores, el constructor y el particular. El 
primero es un tipo de cliente que compra el producto periódicamente para sus sucesivas obras, 
mientras que el segundo, es un cliente ocasional (la vida útil de la instalación es de 20 años). 
La idea de la negocio planteada está orientada al constructor como cliente, buscando la forma 
de satisfacer sus necesidades a través de un producto de bajo coste, que cumpla con la 
normativa y requerimientos de calidad, buscando adicionalmente fidelizarlo a  través de un 
servicio impecable, especialmente en cuanto a plazos de entrega, que es un factor muy 
importante para él, ya que afecta a su plazo de finalización de la obra y por lo tanto al coste de 
la misma. 
Debido a la incertidumbre acerca de cuándo mejorará la situación del mercado, se ha optado 
por una empresa pequeña, con una inversión y recursos mínimos, pera que vaya 
introduciéndose en el mercado, vaya creando una red comercial y acumulando fondos, para 
estar preparada para expandirse cuando se produzca el esperado crecimiento. 
 La cuota de mercado supone un pequeño porcentaje respecto al mercado español y mucho 
menor respecto al europeo, por lo que se espera que no sea difícil alcanzar los objetivos. 
Adicionalmente se ha comprobado que se supere el umbral de rentabilidad en cuanto a la 
fabricación de captadores. 
No se precisa una importante inversión en publicidad ya que la captación de clientes será 
directa, pero se aprovechará las ventajas de unirse a asociaciones relacionadas tales como 
ASIT (Asociación Solar de la Industria Térmica) con lo que se consigue por bajo coste 
publicidad y estar informados de las novedades. También se contará con una página web que  
permitirá publicidad y captación de clientes (tanto constructores como particulares). 
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El negocio resulta económicamente rentable desde el inicio, si bien necesita ayuda financiera al 
principio, principalmente para soportar el coste del inventario característico de este tipo de 
empresas. 
Y para concluir, lo más importante para el éxito del negocio es contar con un equipo de trabajo 
proactivo, ya que es un factor determinante para competir y sobrevivir en un entorno tan 
cambiante y competitivo como el actual. Se necesitan personas flexibles y con iniciativa,  que 
se adapten a lo inesperado y que sepan gestionar la incertidumbre y con una clara orientación 
al cliente, y además, con una orientación permanente por detectar y satisfacer las necesidades 
y prioridades de los clientes (internos y externos). 
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